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Voor u ligt de nieuwe Real Estate Research Quarterly (RERQ), de eerste uitgave van 
VOGON in eigen beheer.
In deze tijd van transitie gaat ook bij VOGON het roer om. Momenteel doen wij onderzoek 
naar onze positie in de markt en in het bijzonder naar het bereik en de waardering van onze 
lezers. Met onze publicaties willen wij de resultaten van het praktisch-wetenschappelijk 
vastgoedonderzoek onder de aandacht brengen van de vastgoedmarkt in brede zin. De 
artikelen die wij publiceren zijn veelal afkomstig van docenten en onderzoekers verbon-
den aan de Nederlandse (Technische) Universiteiten maar ook van researchers die werk-
zaam zijn bij (commerciële) vastgoedbedrijven. Alle artikelen worden kritisch beoordeeld 
door externe referenten op de toepassing van de (wetenschappelijke) methodologie. Een 
positieve bijkomstigheid van het proces voor de totstandkoming van deze uitgave, is dat 
onderzoekers van verschillende universiteiten via onze publicatie (beter) inzicht krijgen in 
de diverse onderzoekagenda’s of thema’s.
Vooruitlopend op de resultaten van een lezersonderzoek nemen wij de redactieformule 
kritisch onder de loep. Om de markt beter te bedienen zullen wij ook online redactionele 
content gaan aanbieden. Naast de onderzoeken gaan we meer opiniërende artikelen over 
o.a. maatschappelijke vraagstukken plaatsen. Via de nieuwe website, die nog in ontwikke-
ling is, kunnen wij andere vormen van content makkelijker aanbieden. Dit platform biedt 
tevens nieuwe mogelijkheden voor meer interactie met leden en partners.
Met voortzetting van de redactieraad en met een nieuwe eindredacteur, Frederike Lengers, 
zoeken wij versterking voor de redactie. Voor het profiel en aanmelding kunt u bellen met het 
secretariaat of met één van de redactieleden. Op de website vindt u de contactgegevens.
Tot slot, redactie en bestuur verwachten een nieuwe impuls te kunnen geven aan de 
Quarterly als praktisch-wetenschappelijk publicatieplatform voor onderzoekers van 
Nederlands vastgoed én voor kennisdeling met de vastgoedmarkt. Wij vragen aan onze 
leden en partners om actief aan onze vernieuwingsplannen mee te werken. Wij vernemen 
graag uw (kritische) feedback op onze activiteiten en redactioneel. Wij zoeken ook de 
samenwerking op met partijen die onze missie ondersteunen en zo mogelijk zelfs verster-
ken. Wij zijn dankbaar voor de jarenlange samenwerking met de ASRE, een partner die ook 
in de toekomst van grote steun zal blijven voor de VOGON en de Quarterly.
Jan Rouwendal Cor Worms
Voorzitter redactie  Voorzitter VOGON
Real Estate Research Quartely  
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Collectief particulier opdrachtgeverschap 
Zelfbouw van woningen verhoogt sociale  
cohesie bewoners
Collectief particulier opdrachtgeverschap (CPO) is een vorm van projectontwikkeling waarbij een 
groep particulieren gezamenlijk grond en/of gebouwen koopt en in eigen beheer hun toekomstige 
woningen (her)ontwikkelt. Dit artikel laat zien dat CPO kan bijdragen aan sociale cohesie en toegang 
tot burenhulp omdat de toekomstige bewoners elkaar goed leren kennen tijdens het CPO-proces. 
Ook grotere CPO-projecten met bewoners in dezelfde leeftijdscategorie en gemeenschappelijke 
voorzieningen, laten positieve resultaten zien in relatie tot sociale cohesie en toegang tot burenhulp. 
door Pauline van den Berg, Kelly van der Wielen, Stephan Maussen en Theo Arentze
De afgelopen jaren is het zelf bouwen van 
woningen door particulieren gestimuleerd 
door zowel landelijke als lokale overheden (o.a. 
VROM, 2000). In de periode 2010-2015 was ge-
middeld 17,4% van de nieuwbouwkoopwonin-
gen zelfbouw; in 2016 is dit percentage gestegen 
naar 27,6% (CBS, 2017). Binnen zelfbouw kan on-
derscheid gemaakt worden tussen individueel 
particulier opdrachtgeverschap (IPO) en collec-
tief particulier opdrachtgeverschap (CPO). 
CPO-nieuwbouwprojecten 
CPO kan betrekking hebben op nieuwbouw, 
maar ook op herontwikkeling, renovatie of 
transformatie. In ons onderzoek richtten we ons 
alleen op CPO-nieuwbouwprojecten, aange-
zien deze vorm van CPO het meest voorkomt in 
Nederland. Er wordt aangenomen dat CPO een 
aantal voordelen heeft ten opzichte van andere 
vormen van projectontwikkeling. Agentschap 
NL (2012) noemt twee hoofdmotieven om te 
gaan bouwen middels CPO. Het eerste motief 
heeft te maken met kwaliteit, meer keuzevrijheid 
en zeggenschap om een woning te realiseren die 
maximaal aansluit bij de specifieke woonwens 
of ideologie op het gebied van duurzaamheid, 
architectuur, samenleven of zorg. Het tweede 
motief dat genoemd wordt is betaalbaarheid. 
De deelnemers bouwen hun woningen in prin-
cipe tegen kostprijs. Dit motief is vaak voor star-
ters de belangrijkste drijfveer (Agentschap NL, 
2012). Naast deze twee motieven noemt BIEB, 
een adviesbureau dat gespecialiseerd is in het 
ondersteunen van CPO-projecten, een derde 
hoofdmotief voor het bouwen in CPO, namelijk 
het stimuleren van onderling contact onder de 
bewoners (BIEB, 2017). Omdat deelnemers al 
vroeg kennis maken met hun toekomstige buren 
en buurt tijdens het CPO-proces, ontstaat er 
betrokkenheid met de buurt en met elkaar (o.a. 
Boelens et al. 2010; Fromm, 2012). 
Samen bouwen of samen leven 
Sommige CPO-projecten richten zich vooral op 
het gezamenlijk bouwen, terwijl in andere pro-
jecten meer nadruk ligt op het samen wonen 
met mensen met een gezamenlijke levensstijl. 
In een deel van de CPO-projecten worden ge-
meenschappelijke voorzieningen zoals een tuin 
of huiskamer gerealiseerd. Deze voorzieningen 
kunnen bijdragen aan meer onderlinge contac-
ten, een gevoel van samenleven en meer socia-
le cohesie. Sociale cohesie tussen buren draagt 
bij aan het welzijn van mensen. Betrokkenheid 
met buren zorgt ervoor dat mensen elkaar hel-
pen, gelukkiger zijn, meer tevreden zijn met hun 
woonomgeving, zich veiliger en minder een-
zaam voelen en minder problemen ervaren met 
vervoer (Schnabel et al., 2008). Dit is belang-
rijk in de huidige Nederlandse samenleving die 
zich ontwikkelt van een verzorgingsstaat naar 
een participatiesamenleving. Burgers worden 
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geacht minder beroep te doen op overheids-
voorzieningen en meer verantwoordelijkheid te 
nemen voor hun eigen welzijn en leefomgeving. 
Voor hulp moet men in eerste instantie terugval-
len op het eigen sociale netwerk. Buren kunnen 
een belangrijke aanvulling bieden. Zij bieden 
vaak instrumentele steun zoals hulp bij klusjes 
in huis, boodschappen of ergens naartoe rijden 
met de auto. Daarnaast geven buren steun door 
iemand gezelschap te houden of emotionele 
ondersteuning te bieden (De Klerk et al., 2015). 
Hoewel wordt aangenomen dat CPO kan bij-
dragen aan meer sociale cohesie en burenhulp, 
is hier nog weinig empirisch onderzoek naar 
gedaan. Het onderzoek dat tot nu toe is ge-
daan, is voornamelijk kwalitatief en gericht op 
enkele voorbeeldprojecten (Boelens en Visser, 
2011; Fromm, 2012; Glass, 2012). Het doel van 
dit artikel is daarom om door middel van een 
grootschalig kwantitatief onderzoek inzicht 
te krijgen in de factoren die van invloed zijn op 
sociale cohesie en toegang tot burenhulp in 
CPO-nieuwbouwprojecten in Nederland. 
Onderzoeksopzet
Aan de hand van een literatuuronderzoek is 
vastgesteld dat sociale cohesie en burenhulp 
samenhangen met verschillende persoons- en 
gedragskenmerken (leeftijd, het hebben van 
een partner, type woning en het bezoeken van 
lokale voorzieningen en activiteiten) en kenmer-
ken van het CPO-project en -proces (hoe goed 
heeft men de toekomstige medebewoners le-
ren kennen gedurende het proces, het aantal 
woningen in het project, homogeniteit tussen 
de bewoners en aanwezigheid van gemeen-
schappelijke voorzieningen in het project). Deze 
factoren kunnen een direct effect hebben op 
sociale cohesie en toegang tot burenhulp, of 
indirect, omdat ze zorgen voor een gezamenlij-
ke levensstijl die vervolgens bijdraagt aan meer 
sociale cohesie en toegang tot burenhulp. 
Om deze relaties te onderzoeken is een vragen-
lijst opgesteld. De aanwezigheid van een geza-
menlijke levensstijl is gemeten door te vragen 
in hoeverre men het eens was met de volgende 
stelling, waarbij men kon antwoorden op een 
vijfpuntsschaal van (1) zeer oneens tot (5) zeer 
eens: “Samen leven (met behoud van privacy) 
staat centraal onder de bewoners van het pro-
ject”. Samen leven duidt op een bepaalde ma-
nier van leven waarbij centraal staan: regelmatig 
contact met buurtgenoten, het bieden van hulp 
(hand- en spandiensten, advies, middelen), het 
delen van voorzieningen (bv. gemeenschappe-
lijke tuin, hobbyruimte) en/of het ondernemen 
van gezamenlijke activiteiten (bv. samen koken, 
fietstocht). De gemiddelde waardering voor 
de gezamenlijke levensstijl is 3,34 (standaard- 
deviatie 1,04).
Sociale cohesie in de buurt is gemeten door 
middel van het Neighborhood Cohesion In-
strument van Buckner (1988). Het instrument 
bestaat uit 18 stellingen die op een vijfpunts-
schaal worden beantwoord. Voorbeelden van 
stellingen zijn: “Ik voel mij thuis in de buurt” en 
“Ik maak regelmatig een praatje met mijn buurt- 
genoten”. De totaalscore voor sociale cohesie 
kan variëren tussen 18 en 90 en is gemiddeld 
68,33 (standaarddeviatie 8,28). 
De ervaren toegang tot burenhulp is gemeten 
door middel van een zelf samengesteld instru-
ment met 23 stellingen. Voorbeelden van stellin-
gen zijn: “Ik heb, wanneer gewenst, een buurt-
genoot die mij goede raad geeft”, “…die mij een 
lift geeft” en “…die mij opvrolijkt”. De totaal- 
score (range 23-115) is gemiddeld 78,30 (stan-
daarddeviatie 12,77). 
Data 
De dataverzameling voor dit onderzoek vond 
plaats tussen september en november 2016. 
De vragenlijst is verspreid onder bewoners van 
60 CPO-nieuwbouwprojecten in Nederland 
die gebouwd zijn tussen 2002 en 2016 in zowel 
stedelijke als landelijke gebieden. Met uitzonde-
ring van 6 projecten zijn de projecten gelegen 
in Noord-Brabant, in de stad Eindhoven en een 
aantal grotere en kleine dorpen in de provincie. 
De omvang van de projecten varieerde tussen 
de 5 en 94 woningen. In totaal bestonden de 60 
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CPO-projecten uit ruim 1400 woningen waar-
van de bewoners persoonlijk benaderd zijn om 
de vragenlijst in te vullen. Daarvan hebben 412 
bewoners van 18 jaar of ouder de vragenlijst in-
gevuld. 
In tabel 1 zijn de kenmerken van de steekproef 
te zien. Een relatief groot deel van de steekproef 
(42,2%) bestaat uit respondenten in de leeftijd 
18-35 jaar. CPO blijkt dan ook aantrekkelijk te 
zijn voor starters. Bijna 80% van de responden-
ten heeft een partner en ruim een kwart heeft 
kinderen tot 18 jaar. Het grootste deel van de 
respondenten (57,5%) heeft een hoog inkomen 
en bijna alle respondenten (85,2%) wonen in 
een eengezinswoning. De gemiddelde grootte 
van het CPO-project is 33,3 woningen. Onge-
veer een vijfde van de steekproef woont in een 
groot project (≥51 woningen). Bij ongeveer een 
vijfde van de projecten zijn gezamenlijke voor-
zieningen aanwezig zoals een tuin. Bijna de helft 
van de respondenten woont in niet-stedelijke 
gebieden; bijna een derde in matig stedelijke 
gebieden en ongeveer een vijfde in stedelijke 
gebieden. CPO komt in alle woonmilieus (lande-
lijk, dorps, sub-urbaan en stedelijk) voor, maar is 
meer een landelijk dan een stedelijk verschijnsel 
(Dammers et al., 2007). Daarnaast is er in een 
aantal provincies, waaronder Noord-Brabant, 
een subsidieregeling geweest voor CPO die met 
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name bedoeld was om starters in de dorpen te 
behouden (Provincie Noord-Brabant, 2015).
Resultaten
De data zijn geanalyseerd door middel van een 
padanalyse waarbij persoons- en gedragsken-
merken en CPO-project- en proceskenmer-
ken als onafhankelijke variabelen zijn opgeno-
men en de gezamenlijke levensstijl, de ervaren 
sociale cohesie en de toegang tot burenhulp als 
afhankelijke variabelen. Het model veronder-
stelt eveneens afhankelijkheidsrelaties tussen 
de afhankelijke variabelen onderling, waarbij 
burenhulp de uiteindelijke afhankelijke varia-
bele is die wordt beïnvloed door levensstijl en 
cohesie. Het padmodel presteert goed en heeft 
een Normed Fit Index van 0,99. De resultaten 
van de padanalyse zijn weergegeven in figuur 1. 
De resultaten laten zien dat de aanwezigheid 
van een gemeenschappelijke levensstijl een 
positief direct effect heeft op zowel sociale 
cohesie als de toegang tot burenhulp. Ook 
vinden we, zoals verwacht, een positief direct 
effect van sociale cohesie op burenhulp. Als 
we kijken naar de factoren die van invloed zijn 
op het ervaren van een gemeenschappelijke 
levensstijl, dan zien we dat zowel persoons- 
en gedragskenmerken als kenmerken van het 
CPO-project een rol spelen. De oudste leeftijds-
groep ervaart een sterkere gemeenschappelijke 
levensstijl, net als mensen die het lokale buurt-
huis minstens een keer per maand bezoeken 
en mensen die emotionele steun (burenhulp) 
geven aan hun buurtgenoten. In CPO-projecten 
waarbij mensen van dezelfde leeftijden wonen, 
is ook vaker een gemeenschappelijke levensstijl. 
Het grootste effect zien we door de aanwezig-
heid van gemeenschappelijke voorzieningen. 
Deze dragen het meest bij aan een gemeen-
schappelijke levensstijl en daarmee indirect aan 
sociale cohesie en toegang tot burenhulp. 
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Verschillende persoons- en gedragskenmerken 
hebben ook een direct effect op de ervaren so-
ciale cohesie in de buurt. De leeftijdscategorie 
51-65 jaar beoordeelt de sociale cohesie in de 
buurt het hoogst. Dit komt overeen met eerde-
re studies die vonden dat ouderen meer buren 
in hun sociaal netwerk hebben (e.g. Völker en 
Flap, 2007). Ook mensen met een partner er-
varen meer sociale cohesie. Daarnaast laten 
de resultaten zien dat het bezoeken van lokale 
sportwedstrijden en participatie in de buurt 
met buurtgenoten bijdragen aan een gevoel 
van sociale cohesie, net als het geven van 
‘emotionele’ burenhulp. We vinden dat de er-
varen sociale cohesie lager is voor mensen die 
in een meergezinswoning wonen. Ook deze 
bevinding komt overeen met de literatuur 
(e.g. Stone en Hulse, 2007). 
Naast persoons- en gedragskenmerken, zijn ook 
de kenmerken van het CPO-project en proces 
van invloed op de ervaren buurtcohesie. Hoe 
beter men tijdens het project de toekomsti-
ge buren leert kennen, hoe hoger de ervaren 
buurtcohesie. In grotere projecten (meer dan 
50 woningen) wordt ook een sterkere sociale 
samenhang ervaren. Dit is onverwacht maar is 
wellicht te verklaren door het feit dat men in 
grotere projecten meer buurtgenoten kan leren 
kennen. Hasselaar (2011) stelde dat de betrok-
kenheid bij het CPO-project en sociale cohesie 
hoger was bij kleinere groepen. In projecten met 
homogeniteit in leeftijd is de sociale cohesie 
groter. Dit komt overeen met bevindingen van 
Völker en Flap (2007). De aanwezigheid van een 
supermarkt in de buurt (binnen 1 km) verhoogt 
ook de sociale cohesie. Dit is te verklaren door-
dat voorzieningen gelegenheid bieden voor so-
ciale interactie. 
Als laatste bespreken we de factoren die een 
directe invloed hebben op de ervaren toegang 
tot burenhulp. Ook hier zien we dat zowel per-
soons- en gedragskenmerken als kenmerken 
van het CPO-project een rol spelen. We zien 
dat het hebben van een partner, het jaarlijks 
bezoeken van het buurtcentrum, het geven van 
burenhulp en de omvang van het lokale sociale 
netwerk bijdragen aan het ervaren van toegang 
tot burenhulp. Het geven van burenhulp heeft 
het grootste effect op de ervaren toegang tot 
burenhulp. Deze bevinding komt overeen met 
eerdere studies (e.g. Plickert et al., 2007). 
Ten slotte laten de resultaten zien dat de erva-
ren toegang tot burenhulp hoger is als men de 
toekomstige buurtgenoten heel goed heeft le-
ren kennen tijdens het CPO-project. Ook hier 
zien we dat grotere CPO-projecten een positief 
effect hebben. Ook de aanwezigheid van een 
supermarkt in de buurt blijkt bij te dragen aan 
de ervaring van toegang tot burenhulp. 
Conclusie
Aangezien sociale cohesie en toegang tot bu-
renhulp belangrijk zijn voor het welbevinden 
van mensen, was het doel van dit onderzoek om 
te achterhalen welke factoren hieraan bijdragen 
onder bewoners van CPO-projecten. Voor zo-
ver wij weten is dit nog niet eerder kwantitatief 
onderzocht. Wij hebben daarom data verza-
meld met een vragenlijst onder 412 bewoners 
van CPO-nieuwbouwprojecten en deze data 
geanalyseerd met behulp van een padanalyse. 
De resultaten hebben laten zien dat zowel per-
soons- en gedragskenmerken als kenmerken 
van het CPO-project een belangrijke rol spelen. 
Daarnaast hebben we gevonden dat de ervaren 
buurtcohesie en toegang tot burenhulp hoger 
zijn als er een gezamenlijke levensstijl aanwezig 
is in het CPO-project. 
De resultaten van dit onderzoek kunnen ge-
bruikt worden door stedenbouwkundigen, 
beleidsmakers en CPO-procesbegeleiders. 
Vanuit het oogpunt van sociale doelen is het 
aan te raden om CPO-projecten te realiseren 
met homogene leeftijdsgroepen, aangezien 
daar de ervaren sociale cohesie en toegang tot 
burenhulp hoger zijn. CPO-procesbegeleiders 
kunnen inzetten op activiteiten en bijeenkom-
sten voor toekomstige bewoners, zodat zij el-
kaar goed leren kennen tijdens het proces. Ook 
is vanuit het oogpunt van sociale doelen aan 
te raden om CPO-projecten te realiseren met 
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gemeenschappelijke voorzieningen, zoals een 
tuin, huiskamer of keuken. Dit draagt bij aan een 
gevoel van een gemeenschappelijke levensstijl. 
Uit de resultaten blijkt dat kleine projecten met 
heterogene groepen, weinig bijeenkomsten en 
zonder gemeenschappelijke voorzieningen zo-
als een tuin minder gewenst zijn vanuit het oog-
punt van sociale samenhang. 
Hoewel uit onze resultaten blijkt dat grotere 
CPO-projecten bijdragen aan meer sociale co-
hesie en burenhulp is dit strijdig met de bevin-
dingen van Hasselaar (2011). Er is daarom meer 
onderzoek nodig naar de relatie tussen project-
grootte en sociale cohesie. Daarnaast vonden 
wij geen relatie tussen woonduur en sociale 
cohesie, terwijl volgens de literatuur woonduur 
wel samenhangt met sociale cohesie en toegang 
tot burenhulp. Het feit dat deze relatie in ons on-
derzoek niet gevonden is, heeft waarschijnlijk te 
maken met het feit dat de steekproef bestaat uit 
bewoners van nieuwbouwwoningen, gebouwd 
na 2002. Ruim 70% van de respondenten woont 
in een project dat tussen 2011 en 2016 is opgele-
verd. Het zou interessant zijn om na een aantal 
jaren nogmaals data te verzamelen bij dezelfde 
CPO-projecten om te onderzoeken in hoeverre 
de sociale cohesie en toegang tot burenhulp in 
CPO-projecten veranderen over de tijd. 
Het zou ook interessant zijn om dit onderzoek 
uit te voeren bij andere typen ontwikkelingen 
(bijvoorbeeld bij individueel particulier op-
drachtgeverschap) om te analyseren of de er-
varen sociale cohesie en toegang tot burenhulp 
bij CPO hoger zijn. Hoewel meer onderzoek ge-
wenst is, levert dit onderzoek een relevante bij-
drage aan het vastgoedonderzoek en de prak-
tijk. Dit onderzoek is het eerste grootschalige 
kwantitatieve onderzoek naar CPO-projecten in 
Nederland dat laat zien dat CPO-projecten niet 
zozeer gericht moeten zijn op samen bouwen, 
maar vooral op het samen leven, om op die ma-
nier prettige leefomgevingen te creëren waarin 
buurtgenoten elkaar steunen. 
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Diversiteit in de winkelstraat
Eenzijdig aanbod van winkels leidt tot 
meer winkelleegstand
In dit artikel beschrijven we de relatie tussen diversiteit van het winkelaanbod en de winkelleegstand 
in het stedelijk hoofdwinkelgebied; meer diversiteit is gekoppeld aan minder leegstand. Dit effect 
is het hoogst wanneer dit wordt gemeten op diversiteit op brancheniveau. Het aantal horecavoor-
zieningen heeft geen invloed. In ons onderzoek richten we ons op de hoofdwinkelcentra in de 58 
grootste steden van Nederland. In het gehanteerde model is o.a. gecontroleerd voor het effect van 
een historische binnenstad, filialiseringsgraad, inkomen en internetgevoeligheid van de branche. 
door Aleid Brouwer en Brian Tool
Het Nederlandse winkellandschap is aan veran-
dering onderhevig. Leegstand neemt sterk toe 
sinds de economische crisis van 2008. De hoog-
ste percentages leegstand zijn in de traditione-
le krimpgebieden. Het faillissement van V&D 
zorgde voor ruim 350.000 m² winkelleegstand. 
Samen met de faillissementen van andere grote 
ketens zoals Miss Etam, Schoenenreus en Mitra 
veroorzaakte dit een verschuiving in het winkel- 
aanbod. Ook bij winkels in de non-food sector 
zien we sinds 2012 veel faillissementen. Dit zorgt 
voor structureel meer leegstand en kan ook 
maatschappelijke problemen opleveren.
Impact van leegstand 
Op lokaal niveau kunnen leegstaande panden 
een negatieve impact hebben op de omge-
ving. Een leegstaand pand kan in verval raken 
en verslechterde panden zorgen voor verloe-
dering van de omgeving, wat een gevoel van 
onveiligheid kan geven. Op macroniveau heeft 
winkelleegstand effect op de economische 
groei. Lagere rendementen voor beleggers, ver-
zekeringsmaatschappijen en pensioenfondsen 
zorgen voor een lagere uitkering en verlagen zo 
de koopkracht (Buitelaar et al. 2013). In 2017 was 
het leegstandspercentage onder winkels ruim 
negen procent. Door ontwikkelingen als online 
winkelen, een dalende bevolkingsgroei en een 
dalende potentiële beroepsbevolking, neemt 
de vraag naar winkelpanden structureel af. 
Over de oorzaken van leegstand is veel gezegd 
en geschreven maar de diversiteit van het win-
kelaanbod blijft meestal onderbelicht. Opval-
lend, want meerdere onderzoeken geven aan 
dat een divers winkelaanbod zorgt voor aan-
trekkelijke winkelgebieden waar consumenten 
graag verblijven (Teller & Elms 2010). Voor het 
Verenigd Koninkrijk vinden Wrigley & Dolega 
(2011) dat hoofdwinkelstraten met meer diver-
siteit in het aanbod minder leegstand onder- 
vinden. Vooral de food sector is hierbij een 
belangrijke speler. Dit onderzoek richt zich op de 
relatie tussen winkelleegstand en de diversiteit 
van het winkelaanbod. Hebben steden met een 
divers winkelaanbod minder winkelleegstand? 
De open systeemtheorie
Voor de winkelmarkt hebben o.a. Teller & Elms 
(2010) geconcludeerd dat een gevarieerd winkel- 
aanbod wordt gewaardeerd door consumenten. 
De gevarieerde voorkeuren van consumenten 
zijn het fundament voor een meer gedifferen-
tieerd aanbod. Dit onderzoek maakt met een 
kwantitatief model inzichtelijk of een divers 
winkelaanbod een effect heeft op winkel- 
leegstand, aanvullend op het onderzoek van 
Ossokina et al. (2017) naar leegstand en de 
transformatie van de winkelvastgoedmarkt en 
het onderzoek van Buitelaar et al (2013) naar 
het overaanbod van winkelpanden. 
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Het Nederlandse winkellandschap kan gezien 
worden als een complex en dynamisch systeem. 
Volgens de open systeemtheorie (Gianotten 
2012) wordt de ruimtelijke structuur bepaald 
door verschillende factoren. Deze factoren kun-
nen veranderingen in het winkelaanbod en de 
toename van leegstand verklaren. Het is immers 
een samenhangend systeem. Binnen het sys-
teem kunnen we alleen relaties onderzoeken, 
maar de variabelen zijn vaak zowel onafhanke-
lijk als afhankelijk (vergelijk Buitelaar et al., 2013)1. 
In dit onderzoek willen we de factoren ana-
lyseren die buiten de directe invloed van de 
vastgoedspelers en de wet en regelgeving val-
len, maar wel een (structurele) invloed kunnen 
hebben op de verminderende vraag naar win-
kelruimte. Buitelaar et al (2013) en PBL (2015) 
hebben eerder ook gebruik gemaakt van een 
systeemperspectief om het functioneren van 
de retailmarkt te verklaren. Die studies hebben 
naast institutionele factoren ook getracht ruim-
telijke verschillen te verklaren.
Economie
De vraag naar consumptiegoederen wordt be-
paald door de koopkracht. Als de lonen stijgen, 
stijgt de koopkracht en daarmee de consumptie 
waardoor de effectieve vraag naar producten 
ook toeneemt. Tegelijkertijd nemen de loon-
kosten toe die worden doorberekend in de prijs 
van goederen. Ook conjunctuurgolven hebben 
invloed op de consumentenbestedingen. Deze 
invloed wordt geoperationaliseerd in het Bruto 
Regionaal Product (BRP). Als het BRP in Neder-
land stijgt, is de verwachting dat in stedelijke 
hoofdwinkelgebieden met een hoger BRP min-
der winkelleegstand is. 
Technologie
Technologie, internet en mobiele telefoons 
hebben veel invloed op de wijze waarop con-
sumenten winkelen (Gianotten, 2012). Nieuwe 
technologische toepassingen zorgen voor andere 
verkoopkanalen en soms voor een andere functie 
van de fysieke winkels, bijvoorbeeld cross chan-
nel verkoop: kopen via de website en in de winkel 
afhalen. Het aantal webshops groeit sterk, terwijl 
het aantal fysieke winkels daalt. De verwachting is 
dat steden met veel internetgevoelige winkels in 
het hoofdwinkelgebied meer leegstand hebben. 
Demografie
De Nederlandse bevolkingsontwikkeling wordt 
gekenmerkt door (regionale) bevolkingskrimp, 
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vergrijzing en het teruglopen van het gemiddeld 
aantal mensen per gezin (Nozeman et al. 2012). 
In regio’s waar de bevolkingsdichtheid daalt, zijn 
minder consumenten en minder winkelgebie-
den nodig waardoor de vraag naar winkelruim-
tes daalt. Daarnaast heeft de toename van het 
aantal eenpersoonshuishoudens een negatief 
effect op het bestedingspatroon. Deze toename 
is het grootst in de groep 50 jaar en ouder (PBL 
2015). Mensen die minder te besteden hebben, 
winkelen minder en/of in een ander segment. 
Deze ‘goedkopere’ winkels kunnen wellicht niet 
de binnenstedelijke huren betalen. Vergrijzing 
leidt tot een afname van bestedingen in winkel-
gebieden en resulteert uiteindelijk in meer leeg-
stand. Het verschil in bestedingspatroon tussen 
jongeren en ouderen is ook groot. Jongeren 
gaan gemiddeld vaker winkelen en maken meer 
gebruik van horeca. De verwachting is dat het 
verschil in winkelleegstand in stedelijke hoofd- 
winkelgebieden groter wordt tussen regio’s 
met een hoge mate van vergrijzing en de regio’s 
met vergroening. 
Wet- en regelgeving 
De vierde factor is de wet- en regelgeving die 
bepaalt waar winkelpanden gebouwd (of ge-
vestigd) mogen worden. Deze vallen buiten de 
scope van dit specifieke onderzoek. 
Naast strategische beslissingen van onder- 
nemers, zoals formule- en afzetgebieden, zijn 
er ook andere processen en locatievoorkeuren 
van invloed op het winkellandschap. Filialise-
ring neemt verder toe, vooral in het stedelijk 
hoofdwinkelgebied. De focus van het groot- 
winkelbedrijf op gebieden met een groot 
verzorgingsgebied zorgt ervoor dat in kleine-
re centra nauwelijks meer wordt geïnvesteerd 
met als gevolg dat vestigingen hier vaker sluiten. 
Steden met meer winkels per inwoner functio-
neren als regionaal winkelgebied met een lagere 
kans op leegstand. Daarnaast willen mensen 
meer ‘winkelbeleving’. Een historisch karakter 
van een stad kan een belangrijke factor zijn voor 
een aantrekkelijk winkelgebied. Ook horecage-
legenheden en culturele voorzieningen zoals 
musea maken de stad aantrekkelijker (Veenstra, 
2012). Al deze ontwikkelingen zijn de locatie- 
factoren in het winkelaanbod voor de hoofd- 
winkelgebieden in steden. Eerder onderzoek 
naar winkelleegstand in Nederland (zie bijvoor-
beeld Buitelaar et al., 2013; Teulings et al, 2017) 
richt zich op verschillende hiërarchische winkel- 
gebieden in heel Nederland.
Onderzoek
In dit onderzoek richten we ons specifiek op 
de hoofdwinkelcentra in de 58 grootste steden 
van Nederland. Naast de hierboven genoemde 
verwachte effecten op winkelleegstand, waar-
bij we vooral de relatie met diversiteit willen 
onderzoeken, geven we ook aandacht aan 
funshoppen, een stedelijk fenomeen. De 
combinatie van winkels met horeca, voorzie-
ningen en evenementen in de binnenstad, 
moeten de toekomstige consument inspireren 
en entertainen om zo de binnenstad levendig 
te houden en winkelleegstand tegen te gaan 
(Veenstra, 2012).
Methode en toets: 
Vanuit de open systeemtheorie is het mogelijk 
winkelleegstand te verklaren vanuit de volgen-
de factoren:
WL = f(DIV, L, E, T, D, C, W) (1)
WL winkelleegstand | DIV diversiteit van het winkelaanbod 
| L locatiefactoren van een winkelgebied | E economische 
factoren | T technologie | D demografische kenmerken | 
C consumentvoorkeuren | W voorkeuren van winkeliers 
Alle data van Locatus zijn van de periode 2010-
2016. Data van het CBS zijn van de periode 
2008-2014, deze data zijn verschillend omdat 
de winkel(vastgoed)markt in-elastisch is en 
traag reageert (DiPasquale & Wheaton 1992). 
Het duurt even voordat veranderingen in het 
‘open systeem’ het winkelaanbod veranderen. 
In totaal worden de hoofdwinkelgebieden, zo-
als gedefinieerd door Locatus (2017) van 58 
steden onderzocht.2
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TABEL 1  OVERZICHT VARIABELEN EN DATA VOOR DE VERKLARING VAN WINKELLEEGSTAND 
Factoren Variabele Beschrijving Bron
Winkelaanbod Winkelleegstand % winkelleegstand in verkooppunten Locatus
Diversiteit van het winkelaanbod Shannon Index op 1, 3 en 5 cijfer niveau Locatus
Grootte van het winkelgebied Totaal aantal winkelvloeroppervlak (wvo) Locatus
Locatiefactoren Horecavoorzieningen % horecavoorzieningen van de totale 
dienstverlening
Locatus
Culturele voorzieningen % culturele voorzieningen van de totale 
dienstverlening
Locatus
Ontspannende voorzieningen % ontspannende voorzieningen van de 
totale dienstverlening
Locatus
Historische binnenstad Dummy voor historische binnenstad (1 = ja) Kadaster
Economie Grootte van de economie % volumemutaties in het Bruto Regionaal 
Product (BRP)
CBS
Werkloosheid % werklozen van de beroepsbevolking CBS
Technologie Internetgevoeligheid % internetgevoelige branches van het 
winkelaanbod
Locatus
Demografie Bevolkingsontwikkeling Dummy voor krimp (1 = ja) CBS
Bevolkingssamenstelling % Groene druk en Grijze druk CBS
Consumenten Consumentenbesteding % Besteedbaar inkomen CBS
Winkeliers Locatiekeuze % filiaalbedrijven van het winkelaanbod Locatus
De vergelijking voor winkelleegstand is als volgt:
log(WLst) =α + β1DIVst + β2Lst + β3Eit + β4Tst + 
β5Dit + β6Cst + β7Wst +νt + εst (2)
Waar WL
st
 het percentage winkelleegstand is in stedelijk 
hoofdwinkelgebied s op tijdstip t. DIV de diversiteit van het 
winkelaanbod in dit gebied gemeten in de Shannon-Index3, 
α de constante, L
st
 st de dummies en regressiecoëfficiënten 
voor locatiefactoren, Eit de coëfficiënten voor de economie 
in de gemeente waarin de stad ligt, T
st
 voor de invloed van 
technologie, D
it
 voor demografische kenmerken, Cst voor 
consumentenvoorkeuren, Wst zijn voorkeuren van winke-
liers en ε st is een normaal verdeelde foutenterm met gelijke 
variantie. t = 1,…,T verwijst naar het jaar en s = 1,…,N² verwijst 
naar de stad en i = 1,…, S² verwijst naar de gemeente waarin 
de stad ligt.
Alle variabelen uit tabel 1 komen uit de systeem-
theorie. Om te controleren voor veranderingen 
over de tijd zijn jaardummies opgenomen in het 
model. Tevens wordt gecontroleerd voor de 
grootte van het hoofdwinkelgebied door ste-
den in te delen in verschillende grootteclusters. 
Er is een onderverdeling gemaakt in vier clusters 
door winkelgebieden in te delen op basis van 
het totale winkelvloeroppervlak in vierkante me-
ters.4 We verwachten dat er variatie is over de tijd 
en tussen steden. Een hoofdwinkelgebied met 
een diverser winkelaanbod zal minder leegstand 
hebben, maar ook elementen als een levendig 
horeca-aanbod of historische sfeerelemen-
ten kunnen invloed hebben. We willen hierbij 
controleren voor andere, meer structurele 
factoren die ook een effect op de leegstand 
hebben zoals beschreven in de systeemthe-
orie. De data wordt geschat door middel van 
een pooled OLS model. Doordat de verschil-
lende datapunten aan elkaar worden gekop-
peld, wordt het aantal observaties vergroot en 
kan er een meer nauwkeurige schatting worden 
gedaan (Brooks 2008). De data laat zien dat de 
diversiteit in een hoofdwinkelgebied in een op-
eenvolgende periode gecorreleerd is. In andere 
woorden: de beste voorspeller van winkelleeg-
stand in Almelo, is de winkelleegstand in Almelo 
een jaar eerder. Om voor dit effect te corrigeren 
worden standaardfouten geclusterd per stad 
binnen de OLS. 
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TABEL 2  SCHATTINGSRESULTATEN














Shannon Index (hoofdbranche) -0.949**
(0.466)
Shannon Index (groep) -0.583*
(0.629)
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Jaar = 2013 0.184*** 0.178*** 0.179***
(0.0576) (0.0584) (0.0598)
Jaar = 2014 0.261*** 0.247** 0.253**
(0.0976) (0.0980) (0.0999)
Jaar = 2015 0.335*** 0.313** 0.325***
(0.118) (0.118) (0.121)
Jaar = 2016 0.367*** 0.345*** 0.361***
(0.124) (0.126) (0.128)





Observaties 290 290 290
R-squared 0.606 0.603 0.600
F-test 15.10 15.80 15.84
RMSE 0.235 0.236 2373
Noot: de afhankelijke variabele is winkelleegstand in percentage verkooppunten. Referentiegroep voor tijdseffecten is 
2010. Referentiegroep voor gebiedseffecten is 0-150000 m². Standaard errors tussen haakjes met *** significant bij level 
van 1%, ** significant bij level van 5%, * significant bij level van 10%.
Tabel 2 bevat de uitkomsten van vergelijking 2.5 
Om vast te stellen of diversiteit in het hoofdwin-
kelgebied invloed heeft op winkelleegstand 
in het hoofdwinkelgebied, wordt de Shannon 
index op drie niveau’s meegenomen: groep, 
hoofdbranche en branche, in drie bijbehoren-
de modellen. Een voorbeeld van een groep is 
het aandeel dagelijkse winkels; deze groep is 
verder onderverdeeld in de hoofdbranches le-
vensmiddelen en persoonlijke verzorging. De 
hoofdbranche levensmiddelen kan weer verder 
gespecificeerd worden naar bijvoorbeeld een 
bakker of een slijterij. Tabel 2 laat zien dat de 
Shannon Index op branche-niveau het meest 
verklaart. Dit komt waarschijnlijk omdat alle 
onderzochte winkelgebieden (58 steden) alle 
groepen bevatten. Naarmate het aantal ver-
schillende soorten winkels toeneemt, is de kans 
groter dat niet elke soort winkel voorkomt in 
een winkelgebied. Hierdoor wordt het verschil 
in diversiteit tussen de hoofdwinkelgebieden 
in steden groter waardoor het effect van diver-
siteit op leegstand toeneemt. De modellen zijn 
gecorrigeerd voor tijdseffecten, voor de grootte 
van het winkelgebied en voor geclusterde stan-
daardfouten6.
Een divers winkelaanbod heeft invloed op win-
kel-leegstand. De Shannon Index op brancheni-
veau heeft een negatieve coëfficiënt en is signi-
ficant op 5% (model 1). Hoe lager de diversiteit 
van het winkelaanbod, des te hoger is het per-
centage winkels dat leeg staat. Leegstand wordt 
mede verklaard aan de hand van het winkel- 
aanbod in het hoofdwinkelgebied. Locatiefac-
toren zoals een historische binnenstad en het 
TABEL 2  SCHATTINGSRESULTATEN
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aantal filiaalbedrijven spelen een belangrijke rol 
bij de aantrekkelijkheid van een winkelgebied. 
Horeca, culturele- en ontspanningsvoorzienin-
gen (leisure) hebben geen significante invloed 
op winkelleegstand. Verassend, want door de 
toenemende aandacht voor belevingswinkelen 
werd daar een positief effect van verwacht. Een 
stad met minder voorzieningen, heeft niet meer 
winkelleegstand. Belevingswinkelen in binnen-
steden speelt wellicht nog niet zo’n grote rol als in 
grotere winkelpanden aan de randen van ste-
den. Het model is echter gecorrigeerd voor de 
grootte van het hoofdwinkelgebied en de voor-
zieningen zijn relatief gemeten ten opzichte van 
het aantal winkels in de binnenstad. Wellicht 
is er sprake van een drempelwaarde in aantal 
voorzieningen om consumenten te trekken. 
Meer voorzieningen boven de drempelwaarde 
hebben geen significante effecten op leegstand. 
In mindere mate heeft het aantal filiaalbedrij-
ven een negatief effect op de winkelleegstand. 
Grote filialen zijn trekkers in een winkelgebied en 
de aanwezigheid van deze ketens trekken ook 
andere bedrijvigheid aan. Daarnaast worden 
hoofdwinkelgebieden in binnensteden gedomi-
neerd door branches (zoals mode, luxe en leisure) 
die meer filiaalwinkels aantrekken (vergelijk PBL, 
2015). De aanwezigheid van historische panden 
heeft een negatief effect op winkelleegstand. Een 
winkelcentrum met een historische binnenstad 
heeft meer sfeer en trekt meer consumenten. 
Het besteedbaar inkomen heeft het grootste ef-
fect op winkelleegstand. De economische facto-
ren zoals het BRP en het aandeel werklozen zijn 
significant van invloed. Interessant is de nega-
tieve coëfficiënt van het aandeel werkloosheid 
in een stad. Werklozen hebben minder te beste-
den en dat heeft effect op de vraag. Deze vraag is 
gericht op winkels met een goedkoper aanbod, 
die wellicht de huren in het hoofdwinkelgebied 
niet kunnen betalen. Economische factoren 
verklaren maar een klein deel van de leegstand. 
Locatiefactoren verklaren beduidend meer. 
Het demografisch kenmerk krimpregio is niet 
significant. Krimp is nu nog vooral een ruraal 
fenomeen, dat wellicht in de hoofdwinkelge-
bieden in de steden in dit onderzoek nog geen 
zichtbaar effect heeft. Steden met meer inwo-
ners boven de 65 jaar hebben significant meer 
leegstand. Vergijzing heeft wel het verwachte 
effect. Door het lagere bestedingspatroon van 
ouderen geeft dit een toename in winkelleeg-
stand. Het percentage winkelleegstand is hoger 
wanneer er meer internetgevoelige branches 
in een stad bevinden. Deze winkels verlaten de 
fysieke locatie in de hoofdwinkelgebieden om 
de klant via internet te bedienen. Bovenstaande 
uitkomsten tonen alleen een relatie tussen di-
versiteit en winkelleegstand aan en geven geen 
causaliteit aan. 
Conclusie
Uit het onderzoek blijkt dat de diversiteit van 
het winkelaanbod in de hoofdwinkelgebie-
den invloed heeft op winkelleegstand. Win-
kelleegstand wordt mede bepaald door een 
historische binnenstad, filialiseringsgraad, 
besteedbaar inkomen, Bruto Regionaal Pro-
duct, werkloosheid, grijze druk en internet- 
gevoeligheid. Dit onderzoek impliceert het be-
lang van een divers winkelaanbod om meer 
consumenten te trekken en het winkelgebied 
levendig te houden. Deze Nederlandse resul-
taten komen overeen met de effecten van di-
versiteit op leegstand in de winkelhoofdstraten 
gevonden in het Verenigd Koninkrijk (Wrigley & 
Dolega, 2011). 
Tot slot, een vervolgonderzoek kan meer inzoo-
men op de regionale functie van winkelgebie-
den. Het effect van bijvoorbeeld het besteed-
baar inkomen zou hierdoor anders uit kunnen 
vallen. Zijn steden meer gespecificeerd omdat 
de regiofunctie een belangrijke rol speelt of 
heeft dit te maken met de (veranderende) vraag 
naar winkelen? Een ander vervolgonderzoek 
zou de belangrijkste stakeholders in het winkel-
landschap mee kunnen nemen. Het winkelland-
schap verandert door beslissingen die actoren 
nemen. Huurders, verhuurders, ontwikkelaars, 
beleggers en gemeenten hebben allen eigen 
belangen. Door middel van beslissingen kun-
 juli 2018 | Real Estate Research Quarterly | 19 
nen deze actoren de detailhandelsstructuur 
veranderen. Ditzelfde geldt voor het wel of niet 
transformeren van (winkel)panden in de ‘be-
levingswinkelen’-formule en of dit wel of niet 
mogelijk is met de bestaande gebouwen. Deze 
beslissingen kunnen ook effect hebben op 
de winkelleegstand. Een goede combinatie 
van verschillende ‘soorten’ winkels kan voor 
beleidsmakers een uitgangspunt zijn. Wrigley 
& Dolgea (2011) vinden voor het Verenigd Ko-
ninkrijk dat diversiteit van het aanbod, vooral 
wanneer er ook winkels met etenswaren (food) 
aanwezig zijn, een effect heeft op leegstand. De 
grote leegstand bij meubelboulevards uit het 
verleden zou hier een leermoment voor kunnen 
zijn. Wel moet rekening worden gehouden met 
het feit dat de regiofunctie van veel middelgro-
te gemeenten steeds meer vervalt. Een kleinere 
winkelstructuur is voldoende om te voorzien in 
de behoefte van de consument en de winkelier. 
Het verschil tussen steden met een hoge aan-
trekkingskracht en steden met een lage aan-
trekkingskracht zal in de toekomst steeds groter 
worden. Het effect van diversifiëring van het 
winkelaanbod in de binnensteden en tegelijker-
tijd het inzetten op belevingswinkelen in grotere 
winkelpanden aan de randen van de stad zijn 
ontwikkelingen die elkaar wellicht bijten.
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Voetnoten
1.  Hoewel de literatuur aangeeft dat wet- en regelgeving van invloed is op het winkelaanbod wordt deze niet meegenomen in 
het onderzoek. Er wordt verondersteld dat voor heel Nederland dezelfde uitgangspunten gelden. Gemeenten verschillen 
onderling in het uitvoeren van beleid, maar zijn er allemaal op gericht de diversiteit van het winkelaanbod te behouden en 
leegstand te verminderen. In het geval van de actoren in de vastgoedsector wordt rekening gehouden door gebruik te maken 
van het vierkwadrantenmodel van DiPasquale & Wheaton (1992). 
2.  Voor de selectie en afbakening van dit onderzoek wordt zoveel mogelijk aangesloten op definities die Locatus gebruikt. De 
onderzoekseenheden zijn steden die een winkelgebied bevatten in de klasse ‘binnenstad’ of ‘hoofdwinkelgebied’ (bijlage A). 
Deze steden bevatten minimaal 200 aaneengesloten verkooppunten en vertegenwoordigen het merendeel van het Nederlands 
winkellandschap. Deze grens is eerder gebruikt in onderzoeken en creëert daarom voldoende draagvlak (Evers et al. 2015; Butink 
2014; Groen 2015). Door deze analytische grens worden er 58 steden met de grootste winkelgebieden onderzocht. Selectie 58 
steden: Alkmaar, Almelo, Almere, Alphen aan den Rijn, Amersfoort, Amsterdam, Apeldoorn, Arnhem, Assen, Bergen op Zoom, 
Breda, Bussum, Delft, Den Bosch, Den Haag, Deventer, Doetinchem, Dordrecht, Drachten, Ede, Eindhoven, Emmen, Enschede, 
Geleen, Goes, Gouda, Groningen, Haarlem, Heerlen, Hengelo, Hilversum, Hoofddorp, Hoorn, Leeuwarden, Leiden, Maastricht, 
Meppel, Middelburg, Nijmegen, Oosterhout, Oss, Purmerend, Roermond, Roosendaal, Rotterdam, Schiedam, Sittard, Sneek, 
Tilburg, Utrecht, Veenendaal, Venlo, Vlaardingen, Weert, Zaandam, Zeist, Zutphen, Zwolle.
3.  Als een stad alleen maar winkels heeft in één branche dan is de score nul en is er geen diversiteit. Hoe meer branches, hoe 
gelijker de verdeling. Des te hoger de Shannon Index, des te meer diversiteit in het soort winkels. 
n 1DIV=∑i=1 pi logpi (Straathof 2007) waarbij p de frequentie is van het soort winkels in reeks n. Dit is berekend op 1-cijfer-niveau 
(groepen: 5 soorten), 2-cijfer-niveau (hoofdbranches: 17 soorten) en 3-cijfer-niveau (branches: 137 soorten). We volgen 
hier de branche-indeling van Locatus (2017). Deze maat is relatief en corrigeert voor de grootte van het winkelgebied. De 
achterliggende gedachte is dat hoe hoger de diversiteit, hoe aantrekkelijker het winkelgebied en hoe lager de leegstand. 
4.  Steden zijn aan de hand van het totaal aantal winkelvloeroppervlakte ingedeeld in vier grootteclusters: 0 – 100.000 m² wvo, 
100.000 – 200.000 m² wvo, middelgroot 200.000 – 400.000 m² wvo en groter dan 400.000 m² wvo. 
5.  De Ramsey RESET test is uitgevoerd om te controleren voor ommited-variable bias. Op multicollineariteit is getest door de 
VIF test. Er zijn geen waardes boven de 10 of onder de 0.10. Uit de Shapiro-Wilk test blijkt dat de residuen normaal verdeeld 
zijn op een betrouwbaarheidsinterval van 95%.
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6.  We veronderstellen dat de regressie coëfficiënten constant blijven over de tijd. Als zich echter structurele breuken voordoen, 
dan bevat het gepoolde model een specificatiefout. Wij verwachten dat dit niet van toepassing is omdat het regressiemodel 
wordt geschat na de start van de financiële crisis en voor het faillissement van V&D. 
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Kantoor & wonen
Effecten van meervoudige bestemming op 
transactieprijs kantoren 
Dit artikel gaat in op de mogelijke effecten van een meervoudige bestemming op de waarde van 
kantorenvastgoed. In de huidige tijd waarin transformatie van leegstaand kantorenvastgoed een 
steeds groter deel van de marktdynamiek voor haar rekening neemt, is deze vraag zeer relevant 
te noemen. Bovendien is de combinatie van vooroorlogs vastgoed en de rol van de bestemming 
voor de waarde van het vastgoed nog niet eerder kwantitatief onderzocht in zowel binnenlandse 
als buitenlandse wetenschappelijke studies. De belangrijkste conclusie is dat het verschil in bestem-
ming (‘kantoor’ of ‘kantoor & wonen’) een statistisch significante invloed heeft op de transactieprijs. 
De inzichten zijn relevant voor overheden, vastgoedinvesteerders en taxateurs.
Door Jorn Damhuis, Wim van der Post en Douglas Konadu
Theoretische aspecten van transformatie
Als het huidige gebruik van een vastgoed- 
object niet meer voldoende economische 
waarde vertegenwoordigt, hebben beleggers 
in principe de mogelijkheid het pand te trans- 
formeren naar een andere bestemming. Als 
deze alternatieve aanwendbaarheid niet tot 
waardegroei zal leiden, rest slechts sloop van 
het pand. Waar de laatste mogelijkheid veelal 
tot waardeverlies leidt, zou transformatie tot 
een surplus kunnen leiden, mits er voldoende 
vraag is naar de nieuwe functie van dat object. 
Het surplus van een alternatieve bestemming 
kan theoretisch worden geduid door de Bid 
Rent Curve, veelal geassocieerd met het werk van 
Alonso (1964). Alonso toont aan dat verschillende 
bestemmingen verschillende opbrengsten genere-
ren en relateert dit aan de grondwaarde. Een wijzi-
ging van de bestemming biedt een andere poten-
tiële opbrengst, afhankelijk van de vraag naar deze 
functie en de gecreëerde mate van schaarste (cf. 
Ricardo, 1821). Als deze opbrengst groter is dan de 
kosten van transformatie en winst en risicodekking 
van de ontwikkelaar, is er sprake van een positieve 
business case. Hoe groter het verschil in opbrengst-
potentieel van verschillende functies, hoe groter de 
winst zal zijn van een transformatie.
De optietheorie
De flexibiliteit om een kantoorgebouw op enig 
moment in de toekomst te transformeren naar 
bijvoorbeeld wooneenheden vormt feitelijk een 
call optie. Zo’n optie geeft de houder het recht 
(maar niet de plicht) om een onderliggende 
waarde van bijvoorbeeld een aandeel te ko-
pen tegen een prijs die vooraf is vastgesteld. 
De verkoper van de optie heeft de verplich-
ting het onderliggende asset te leveren voor de 
overeengekomen uitoefenprijs. Je koopt een 
call-optie omdat je door een stijging van de 
onderliggende waarde verwacht de optie op 
enig moment te kunnen uitoefenen. De prijs die 
wordt betaald voor deze optie is de zogenaam-
de optieprijs of premie. In zijn algemeenheid 
geldt dat hoe meer flexibiliteit de onderliggen-
de asset heeft, hoe meer waarde aan de optie 
wordt toegekend (Huisman, 2012). 
Hull (2012) duidt opties op reële activa, zoals 
grond en gebouwen aan als real options. In te-
genstelling tot financiële opties op aandelen 
of valutakoersen en rentestanden, heeft deze 
optie geen specifieke expiratiedatum, de datum 
waarop de optie ophoudt te bestaan. Daarom 
komt de real option overeen met de perpetual 
Amerikaanse call optie1. Het recht dat de optie 
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geeft is perpetual, omdat het zonder interven-
ties van de overheid eeuwigdurend is. De optie-
houder (vastgoedeigenaar) heeft het recht om 
de transformatie oneindig uit te stellen, totdat 
de condities en de onderliggende waarde (de 
waarde van wonen als hoofdfunctie) voor trans-
formatie optimaal zijn. Hull (2012) duidt dit als 
een option to defer of een option to delay. 
De Samuelson-McKean formule (Hull, 2012) 
maakt het mogelijk deze perpetual Amerikaanse 
call optie te waarderen. Samuelson & McKean 
gaan er hierbij vanuit dat de onderliggende as-
set dividend uitkeert (in het geval van vastgoed 
in de vorm van huur). Omdat het in dit onder-
zoek niet om de exacte waarde van deze op-
tie gaat, maar om de vraag of het bezit ervan 
invloed heeft op de prijs van vastgoed, zal niet 
uitgebreid stilgestaan worden bij deze formule. 
Voor het doel van dit artikel is relevant dat deze 
formule het inzicht weergeeft dat de optie, het 
recht om een herontwikkeling op enig moment 
in de toekomst uit te kunnen voeren, waarde 
heeft, ondanks dat herontwikkeling op dit mo-
ment misschien helemaal niet aantrekkelijk is. 
Bij het bepalen van de waarde gelden twee 
theoretische principes. Het i) optimal timing of 
construction principe stelt dat het voor de op-
tiehouder optimaal is om te wachten met de 
herontwikkeling totdat het voordeel van over-
stappen van de huidige naar de alternatieve 
bestemming maximaal is. Het verschil tussen 
de bid rents van de verschillende bestemmin-
gen is dan ook maximaal. Deze situatie doet zich 
bijvoorbeeld voor als de prijzen van woningen 
harder zijn gestegen dan die van kantoren of 
dat de kantoorprijzen dalen. Verder geldt ii) dat 
hoe groter de prijsschommelingen zijn van het 
onderliggende asset, hoe volatieler het prijs-
verschil tussen huizen en kantoren is, hoe meer 
waarde de optie heeft (Huisman, 2012). De alter-
natieve aanwendbaarheid ‘wonen’, vormt dan 
een maximale verzekering voor het downside 
risk van de bestemming kantoren. Een kantoor 
met een meervoudige bestemming is daarmee 
een hedging strategie voor de eigenaar (Child 
et al., 1996). Door de prijsschommelingen van 
de afgelopen jaren in zowel de kantoren- als de 
woningmarkt (CBRE, 2016), is het relevant om 
te onderzoeken in hoeverre kopers ook waarde 
toekennen aan deze opties middels een hoge-
re transactieprijs voor desbetreffend vastgoed 
met een meervoudige bestemming. 
De optietheorie die zojuist is besproken voor-
spelt dat een kantoor met een meervoudige 
bestemming een hogere waarde heeft dan een 
vergelijkbaar object met enkel een kantoorbe-
stemming. Empirische indicaties hiervan zijn tot 
op heden relatief beperkt. Childs et al. (1996) 
vonden in een steekproef van kantoren in de 
VS dat bij relatief lage transformatiekosten, de 
meervoudige bestemming van een pand een 
significant hogere bijdrage levert aan de waar-
de ervan. De bijdrage van de meervoudige be-
stemming (vergeleken met de enkelvoudige be-
stemming) is hoger naarmate huren gevoeliger 
zijn voor veranderingen in het aanbod. Lolkema 
(2016) komt met een enquête onder een relatief 
beperkt aantal taxateurs tot een hogere waar-
de voor zorgvastgoed met een meervoudige 
bestemming. Linssen (2015) en Van der Blonk 
(2018) hebben inzicht gegeven in de waarde 
van de reële optie om te transformeren en deze 
gekoppeld aan scenario’s voor de kansrijkheid. 
Beide auteurs tonen aan dat de optie tot trans-
formatie waarde heeft. 
In aansluiting op deze literatuur is de hypothese 
die in dit onderzoek wordt getoetst dat er een 
directe en positieve relatie bestaat tussen een 
ruime bestemming en de transactieprijs per m². 
Bij het meten van de invloed van de bestem-
ming wordt gecontroleerd op de invloed van 
andere variabelen – zoals de ligging ten opzich-
te van het centrum of een centraal punt, loca-
tiekenmerken en gebouwkenmerken. De data 
staan dit echter slechts in beperkte mate toe.
Data en methodologie
Kantorentransformaties vinden in Nederland 
voornamelijk plaats in de grootste steden 
(CBRE, 2016). Op grond van databeperkingen is 
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het onderzoek geografisch afgebakend tot kan-
toren in Amsterdam (Damhuis, 2016). Van de 
vier grote steden bestaan vooral in Amsterdam 
objecten met de bestemmingen ‘kantoor’ en 
‘kantoor & wonen’ naast elkaar (Damhuis, 2017). 
Dit brengt een drietal zaken met zich mee die 
relevant zijn voor de afbakening. De invloed van 
de bestemming op de transactieprijs van kan-
toren is daardoor nauwelijks te onderzoeken in 
de overige drie grote steden (Rotterdam, Den 
Haag en Utrecht). De kantoren met een meer-
voudige bestemming zijn vaak vooroorlogse 
kantoorpanden. Deze panden lenen zich qua 
gebouwstructuur en uitstraling meestal relatief 
goed voor transformatie naar wonen. Hierbij 
wordt met name verwezen naar het zogenaam-
de ‘vintage-effect’ (cf. Francke & Van de Min-
ne, 2016). Dit maakt het potentiële surplus dus 
groter voor de geselecteerde objecten en heeft 
tot gevolg dat onze resultaten niet vanzelfspre-
kend ook gelden voor andere kantoorpanden. 
Deze vooroorlogse kantoren met meervoudige 
bestemming zijn met name gevestigd binnen 
de ring A10. Er mag ook hier worden veronder-
steld dat dit het potentiële surplus vergroot; 
binnen de ring is sprake van een relatief grote 
vraag naar woningen. Gedurende de periode 
die de objecten in de dataset beslaan, gold dit 
overigens niet per se, gezien het feit dat de cri-
sisjaren de dataset tussen 2009 en 2016 sterk 
beïnvloeden. 
Dataset
In totaal bestaat de dataset in deze periode uit 
80 transacties van vooroorlogse kantoorpan-
den met de bestemming ‘kantoor’ of ‘kantoor 
& wonen’. Voor alle objecten wordt ervan uit-
gegaan dat de bestemming sinds de transactie-
datum niet is gewijzigd. Bij de bestemming ‘kan-
toor & wonen’ is ten minste kantoorgebruik op 
alle bouwlagen toegestaan en wonen op de ver-
diepingen of op alle bouwlagen (zie ook Dam-
huis, 2017: p. 25). De gegevens zijn afkomstig 
van databestanden van de NVM, aangevuld met 
data van de CBRE database. Door de koppeling 
van twee bestanden is gestreefd naar een zo 
volledig mogelijke populatie van vooroorlogse 
kantoorpanden met de bestemming ‘kantoor’ 
en ‘kantoor & wonen’ in dat deel van Amster-
dam dat binnen de A10 ring is gelegen. 
Alle gebouwen met een oppervlakte groter dan 
100 m2 zijn geselecteerd. Gezien het beperk-
te aantal beschikbare waarnemingen, zijn ook 
deze relatief kleine objecten meegenomen. Alle 
transacties zijn aangemerkt door de NVM/CBRE 
als kantoor, omdat dit het laatstgenoten gebruik 
is en/of deze niet aan te merken is als zelfstandi-
ge woonruimte zonder aanpassingen (door bijv. 
ontbreken badkamer). Vaak zijn het objecten die 
ooit gebouwd zijn als woning. Omdat de trans-
acties plaats hebben gevonden over een relatief 
lange periode (2009-2016), zijn de transactieprij-
zen gecorrigeerd voor veranderende marktom-
standigheden aan de hand van de IPD Neder-
landse Kwartaal Vastgoedindex voor kantoren 
(MSCI, 2016) naar het prijsniveau van Q3 2016.
Om de robuustheid van het effect van de be-
stemmingsvariabele op de prijs te kunnen toet-
sen wordt in de dataset een aantal relevante 
andere variabelen opgenomen. Het gaat om 
gebouwkenmerken (grootte, soort erfpacht, 
verhuursituatie en monumentstatus), locatie-
kenmerken (de ligging ten opzichte van het cen-
trum, afstand tot Centraal Station, afstand tot 
een intercitystation en afstand tot snelwegoprit) 
en buurtkenmerken (aantal supermarkten, aan-
tal overige winkels, afstand tot café, omgevings-
adressendichtheid en status van het gebied2). 
Deze kenmerken worden in verschillende on-
derzoeken (zie Vos, 2012; Weterings et al., 2009; 
Derksen & Van Dongen, 2010 en Dunse & Jo-
nes, 1998) geïdentificeerd als bepalend voor de 
hoogte van de transactieprijs van een gebouw.
Tabel 1 geeft een gedetailleerde omschrijving 
van de verschillende variabelen en hoe deze in 
dit onderzoek zijn gecategoriseerd. 
De chi-kwadraat toets 
Gezien de grootte van de dataset wordt geko-
zen om de verbanden tussen de variabelen te 
analyseren door middel van een chi-kwadraat 
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toets. De chi-kwadraat toets wordt gebruikt bij 
het analyseren van kruistabellen om verbanden 
tussen nominale variabelen aan te tonen (Buijs, 
2012). Met deze toets worden de frequenties 
van de groepen tegen elkaar afgezet om de sta-
tistische significantie van de verschillen tussen 
de groepen te bepalen. 
Het gaat in dit onderzoek om het verschil in de 
transactieprijs op basis van de gebouw- en locatie-
kenmerken. De chi-kwadraat toets vereist dat de 
transactieprijzen worden ingedeeld in groepen; 
bijvoorbeeld hoog, gemiddeld en laaggeprijs-
de kantoren. Je verwacht dat kantoren met een 
meervoudige bestemming vaker in de duurdere 
groepen vallen. De toets gaat na of dit in zodanige 
mate het geval is dat het verschil redelijkerwijs niet 
aan toeval kan worden toegeschreven. 
Behorend bij de chi-kwadraat toets is de 
Cramér’s V, een maatstaf waarmee de chi- 
kwadraat statistiek wordt uitgedrukt in een 
waarde tussen 0 en 1, waarbij 0 staat voor geen 
samenhang en 1 voor een volledige samenhang 
tussen de onderzochte variabelen. We gebrui-
ken voor alle toetsen die we uitvoeren een 
significantieniveau van 5 procent. De chi-kwa-
draat toets kent een aantal beperkingen. De 
toets is namelijk niet meer nauwkeurig als er in 
de kruistabelcel frequenties zijn, kleiner dan 1 
of meer dan 20 procent van de verwachte fre-
quenties kleiner dan 5. Met de Fisher’s exact 
toets kan er worden nagegaan of er aan deze 
voorwaarden wordt voldaan. In tegenstelling 
tot een regressieanalyse is het niet mogelijk 
om onderlinge verbanden tussen de relevante 
variabelen te onderzoeken door middel van deze 
TABEL 1  BESCHRIJVING VARIABELEN
Variabele Gemiddelde Label Categorie n Bron
Grootte 1.680 m2 Klein
Groot
0: ≤ 500 m2
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toets. Voor dit onderzoek is het minder relevant 
omdat het aantonen van het bestemmingseffect 
leidend is. Bij de chi-kwadraat toets kan wel wor-
den gecontroleerd op het effect van een variabe-
le; in dit geval door eerst de dataset op te splitsen 
op basis van de categorieën van verschillende va-
riabelen en steeds te toetsen op het effect van 
de bestemming op de transactieprijs. Als het ver-
band tussen de bestemming en de hoogte van 
de transactieprijzen significant blijft in die toet-
sen, kan er geconcludeerd worden dat de des-
betreffende variabele geen effect heeft op het 
verband tussen de bestemming en de transactie-
prijs. Op deze manier wordt er gecontroleerd op 
het effect van de desbetreffende variabele. 
Gezien de hoeveelheid observaties en het aantal 
variabelen met relatief veel categorieën blijven er in 
een meervoudig regressiemodel te weinig vrijheids-
graden over om robuuste uitspraken te doen. Een 
schatting van de omvang van het effect van de prijs 




  fe 
waar:
fo = frequentie van geobserveerde waardes
fe = frequentie van verwachte waardes
Beschrijvende statistiek
De gemiddelde transactieprijs in de dataset 
is € 4.079 per m2, met een standaardafwijking 
van € 1.689, indicatief voor de grote spreiding in 
de prijzen van de kantoren. De meeste gebou-
wen bevinden zich binnen de Grachtengordel 
en Amsterdam-Zuid. Voor de categorisering 
van de transactieprijs is eerst een driedeling 
gemaakt op basis van de gemiddelde huur en 
de standaardafwijking. Daarbij zijn de volgen-
de categorieën ontstaan: Laag, Gemiddeld en 
Hoog3. De categorie Laag, met 27 objecten, be-
vat transactieprijzen tot € 3.235, Gemiddeld met 
35 objecten bevat transactieprijzen binnen een 
standaardafwijking van het gemiddelde (tussen 
€ 3.235 en € 4.923) en de categorie Hoog met 18 
objecten heeft transactieprijzen boven € 4.923.
Resultaten
De hoofdrelatie die onderzocht wordt in deze 
studie, betreft de relatie tussen de bestemming 
en de transactieprijs van een vooroorlogs kan-
toorpand. De hypothese die we willen toetsen 
is dat de optie om de bestemming te mogen 
wijzigen waarde heeft. Geheel naar verwach-
ting wordt vaker een hogere prijs voor kantoor-
panden met een meervoudige bestemming 
waargenomen. Het verschil in de vierkante me-
terprijs met panden met enkel de bestemming 
‘kantoorfunctie’ is €  1.244. Uit de analyse blijkt 
een bevestiging van het statistisch verband tus-
sen transactieprijs en bestemming (zie Tabel 2). 
Panden met de bestemming ‘kantoor & wonen’ 
hebben significant vaker een hogere prijs (35,4% 
om 3,1%) en panden met de functie ‘kantoor’ 
hebben vaker een lagere prijs (59,4% om 16,7%). 
Hieruit blijkt de hypothese: kantoren met meer-
dere bestemmingen hebben een hogere prijs, 
TABEL 2  TRANSACTIEPRIJS EN BESTEMMING
Bestemming
Kantoor Kantoor & Wonen Totaal
n % n % n
Hoogte
Transactieprijs
Laag 19 59,4 8 16,7 27
Gemiddeld 12 37,5 23 47,9 35
Hoog 1 3,1 17 35,4 18
Totaal 32 100 48 100 80
Chi-kwadraat = 19,7509, p = 0,000. Cramer’s V = 0,4969, Fisher’s exact = 0,000
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te kloppen. De gevonden relatie is matig sterk te 
noemen met een Cramér’s V waarde van 0,4969.
Er wordt vervolgens getracht om te controleren 
voor het effect van een aantal variabelen, waarvan 
uit onderzoek is gebleken dat ze effect hebben op 
de waarde van kantoorpanden. Hiermee wordt 
nagegaan of het waargenomen effect van een 
dubbele bestemming overeind blijft na controle 
voor deze variabelen. Het gaat om de variabelen 
die opgesomd zijn in Tabel 1. Om statistisch valide 
uitspraken te doen wordt het aantal categorieën 
van de transactieprijs teruggebracht naar twee 
door het samenvoegen van de ‘Gemiddeld’ en 
‘Hoog’ categorieën tot één categorie ‘Hoog’. Ge-
zien de lage aantal observaties wordt er, zonder 
deze twee categorieën samen te voegen, niet vol-
daan aan de voorwaarden van de chi-kwadraat 
toets bij de controletoetsen. De gevonden relatie 
tussen de bestemming en de hoogte van de prijs 
blijft na het terugbrengen van de transactieprijs 
naar twee categorieën overeind. In dat geval heb-
ben panden met een dubbele bestemming va-
ker een hoge prijs (83,3% om 40,63%), met een 
Cramér’s V van 0,4425. Dit duidt op een matige 
samenhang.
Ten eerste wordt er gekeken naar het verband 
tussen het woongebied en de transactieprijs. 
Relatief veel van de kantoorpanden die zijn 
geanalyseerd bevinden zich binnen de Grach-
tengordel & omgeving en Amsterdam-Zuid. De 
verwachting is dat de ligging van toegevoegde 
waarde is voor de waarde van het pand. Figuur 
1 laat zien hoe de panden zijn verspreid over 
de stad. 48 van de 80 kantoorpanden zijn op 
basis van hun geografische ligging ingedeeld 
bij de Grachtengordel en omgeving en de res-
terende 32 zijn ingedeeld bij Amsterdam-Zuid. 
Respectievelijk is de gemiddelde transactieprijs 
€ 3.333 en € 4.577 per m2. Uit de resultaten van 
de chi-kwadraat toets (zie Tabel 3) blijkt een 
significant verband te zijn tussen het woonge-
bied van een kantoorpand en de transactieprijs. 
Kantoorpanden gelegen in Amsterdam-Zuid 
hebben relatief vaker een hogere prijsklasse dan 
de panden uit de Grachtengordel en omgeving. 
De vervolgvraag is of het gevonden verband 
tussen de bestemming en de transactieprijs ook 
opgaat voor beide woongebieden.
In Tabel 4 worden de resultaten van de con-
troletoetsen gepresenteerd. Opgenomen in de 
tabel is de splitsingsvariabele, de categorieën, 
de p-waarde van de chi-kwadraat toets, de 
Cramér’s V waarde en in de derde kolom de del-
ta frequentie (ΔFreq. Hoog K&W). Dit getal is het 
verschil tussen de geobserveerde en verwach-
te waarden van objecten met de bestemming 
Kantoor & Wonen die binnen de hoge prijs- 
categorie vallen. Als dit getal positief is en op 
basis van de toets significant, kan geconclu-
deerd worden dat er meer objecten zijn met 
een dubbele bestemming die een hoge transac-
tieprijs hebben, dan op basis van de gegevens 
mag worden verwacht. In de laatste kolom is de 
p-waarde van de Fisher’s exact toets bijgevoegd.
TABEL 3  TRANSACTIEPRIJS EN WOONGEBIED
Woongebied
Grachtengordel e.o. Amsterdam-Zuid Totaal
n % n % n
Hoogte
Transactieprijs
Laag 33 68,75 11 34,4 44
Hoog 15 31,25 21 65,6 36
Totaal 48 100 32 100 80
Chi-kwadraat = 9,1667, p = 0,002. Cramer’s V = 0,3385, Fisher’s exact = 0,002
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FIGUUR 1  SPREIDING VAN BESTEMMINGSCATEGORIEEN VAN VOOROORLOGSE  
KANTOORPANDEN IN AMSTERDAM 
Bron: Damhuis (2017).
Uit de resultaten valt te concluderen dat de rela-
tie tussen de bestemming en de transactieprijs 
opgaat in de meeste controletoetsen. Zowel 
in Amsterdam-Zuid als in de Grachtengordel 
en omgeving worden significant meer objec-
ten met een dubbele bestemming gevonden 
in de hoge prijscategorie. In Amsterdam-Zuid 
wordt niet voldaan aan de voorwaarden van de 
chi-kwadraat toets. De p-waarde van de Fisher’s 
exact toets is 0,05. Er zijn met name te weinig 
objecten met een dubbele bestemming in de 
lage prijscategorie (slechts twee). In drie ande-
re gevallen (bij kleine panden, panden met sta-
tus en panden die ver van CS liggen) wordt een 
significant verband gevonden maar wordt 
niet voldaan aan de voorwaarden van de chi- 
kwadraat toets volgens de Fisher’s exact toets.
De relatie tussen de transactieprijs en de 
bestemming geldt ongeacht kenmerken zoals 
de grootte van een gebouw, de monument- 
status, veel of weinig supermarkten in de buurt, 
de afstand van het gebouw tot Centraal Stati-
on of een ander intercitystation en de afstand 
tot een snelwegoprit. Op basis hiervan is de 
gevonden relatie tussen de bestemming en de 
transactieprijs sterk te noemen. Dit zijn varia- 
belen die in veel wetenschappelijke studies aan-
gewezen zijn als medebepalend voor de hoogte 
van de prijs. In een aantal toetsen is de relatie 
niet significant zoals bij een object in erfpacht, 
een verhuurd object, te weinig winkels (anders 
dan supermarkten) in de buurt, de afstand tot 
cafés te groot en bij objecten gelegen in een 
gebied dat gekenmerkt wordt door een lage 
adressendichtheid. In al deze gevallen zijn er 
meer objecten met een dubbele bestemming 
in de hoge prijscategorie dan mag worden 
verwacht, maar is de relatie statistisch niet 
significant. Tevens wordt in deze toetsen 
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TABEL 4  CONTROLE VOOR GEBOUW-, GEBIEDS- EN BUURTKENMERKEN
Variabele Categorie N ΔFreq. 
Hoog K&W
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* Niet significant resultaat
** Voldoet niet aan de voorwaarden van de chi-kwadraat toets.  
*** Optelling tot 79 door één missing value bij omgevingsadressendichtheid. 
niet voldaan aan de voorwaarden van de chi- 
kwadraat toets.
Ondanks de beperkingen van de chi-kwadraat 
toets kan op basis van de resultaten in dit 
onderzoek geconcludeerd worden dat er een 
significant verband bestaat tussen de bestem-
ming van een vooroorlogs kantoorpand en de 
transactieprijs. Kantoorpanden met een dub-
bele bestemming hebben vaker een hoge prijs 
dan panden met enkel de bestemming kantoor. 
Deze relatie is robuust te noemen na controle 
voor een aantal variabelen die relevant zijn voor 
het bepalen van de waarde van een pand.
Om de robuustheid van de uitslagen te toetsen 
is – mede door middel van het terugbrengen 
van de categorieën voor de prijsvariabele tot 
twee – een gevoeligheidsanalyse uitgevoerd. 
De resultaten zijn echter niet in alle gevallen 
bruikbaar. Als er wordt onderverdeeld in deel-
populaties zijn er soms zo weinig observaties 
in de hoge prijscategorie dat de condities van 
de chi-kwadraat toets worden geschonden. 
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Daarbij tornt het terugbrengen van de catego-
rieën te zeer aan de uitgangspunten van de stu-
die op het gebied van realiteit en toepassing. 
Conclusie 
In dit artikel is onderzocht in hoeverre de op-
tie om een kantoorpand op enig moment te 
mogen transformeren naar woningen (op alle 
bouwlagen of uitsluitend op de bovengelegen 
verdiepingen) tot uitdrukking komt in een ho-
gere transactieprijs. De invloed van de bestem-
ming wordt gecontroleerd voor de invloed van 
de ligging ten opzichte van vervoersknooppun-
ten, kenmerken van de buurt en kenmerken van 
het gebouw. 
De belangrijkste conclusie is dat het verschil in 
bestemming (‘kantoor’ of ‘kantoor & wonen’) 
een statistisch significante invloed heeft op de 
transactieprijs. Vooroorlogse kantoorpanden 
binnen de ring A10 van Amsterdam met een rui-
me bestemming (‘kantoor & wonen’) hebben 
vaker een hogere transactieprijs dan vooroor-
logse kantoorgebouwen binnen de ring waarbij 
de bestemming wonen niet is toegestaan. Een 
chi-kwadraattoets laat zien dat de nulhypothe-
se, dat beide variabelen statistisch niet van el-
kaar verschillen, met een waarschijnlijkheid van 
99% moet worden verworpen (p = 0,000). De 
sterkte van het verband is matig (Cramér’s V van 
0,4969). Dit verband gaat op na het controle-
ren van het effect van de bestemming voor een 
aantal belangrijke gebouw-, locatie- en buurt-
kenmerken. In de gevallen dat het verband niet 
opgaat wordt niet voldaan aan de voorwaarden 
van de chi-kwadraat toets. Die resultaten wor-
den daarom verder niet in beschouwing ge-
nomen. Er kan geconcludeerd worden dat het 
verband tussen de bestemming en de transac-
tieprijs robuust is.
De variabelen die een verschil in transactieprijs 
laten zien, zouden “vestigingsfactoren” kunnen 
zijn voor zowel kantoren als voor woningen. 
Deze variabelen kunnen in de toekomst vanuit 
een grotere alternatieve aanwendbaarheid van 
de ruimte, mogelijk meer intensief betrokken 
worden in beleidsmatige ruimtelijke afwegin-
gen. Het lijkt erop dat met name variabelen die 
wooncomfort bepalen (ver van een café, Am-
sterdam Oud-Zuid, ver van een intercitystation), 
duiden op een hogere transactieprijs. 
Aan de gebruikte methode van de chi-kwadraat 
toets valt een tweetal zwakheden te ontleden. 
Ten eerste is het niet mogelijk om een econo-
mische waarde te koppelen aan de gevonden 
verbanden. Er kan slechts geconcludeerd wor-
den dat een gevonden verband significant is (of 
juist niet). Voor dit onderzoek is dit niet relevant 
omdat het doel is het aantonen van de aanwe-
zigheid van het bestemmingseffect. Ten tweede 
is het niet mogelijk gebleken om meervoudige 
verbanden tussen de bestemming, transactie-
prijs en de overige kenmerken te onderzoeken. 
Bij de chi-kwadraat toets kan er per keer gecon-
troleerd worden voor het effect van één varia-
bele. Vanwege het lage aantal observaties is het 
niet mogelijk om een hedonische prijsanalyse 
uit te voeren door middel van meervoudige re-
gressie analyses. Verder vervolgonderzoek on-
der een bredere steekproef zal verdere verdie-
ping geven van de resultaten. 
Dit artikel is gebaseerd op het afstudeer-
onderzoek van Jorn Damhuis (2017) in het kader 
van de MSRE opleiding van de Amsterdam 
School of Real Estate. Dit onderzoek is mede 
begeleid door prof. dr. Oedzge Atzema 
(Universiteit van Utrecht).
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 VOETNOTEN
1   Bij een Amerikaanse optie heeft de optiehouder het recht om gedurende de gehele looptijd de optie uit te oefenen. 
Europese opties kunnen alleen op de expiratiedatum worden uitgeoefend. De optie tot transformatie kan in het 
Nederlandse ruimtelijke ordeningsstelsel gedurende de gehele looptijd waarin de meervoudige bestemming bestaat 
worden uitgeoefend, waardoor het geclassificeerd wordt als Amerikaanse optie.
2  De status van een gebied is prestigieus als de buurt is opgenomen in de top 50 van de meest aantrekkelijke buurten volgens 
het onderzoek ‘Beste buurten & gemeenten’ dat door het blad Elsevier en Bureau Louter in Delft is uitgevoerd in 2015 
(Elsevier, 2015).
3  Laag is gedefinieerd als alle transactieprijzen tot het gemiddelde minus 1 standaardafwijking. Hoog is gedefinieerd als alle 
transactieprijzen boven het gemiddelde plus 1 standaardafwijking
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EFFECTEN VAN VERKOOPMETHODE 
De bieden-vanaf-prijsmethode in een  
herstellende woningmarkt 
De zogeheten bieden-vanaf-prijsmethode wordt steeds vaker ingezet als verkoopmethode van een 
woning. Eerder onderzoek suggereert dat de gehanteerde verkoopmethode (bieden-vanaf-prijs ten 
opzichte van een reguliere vraagprijs) een sterke invloed heeft op de verkoopprijs en verkooptijd van 
een woning; in een crisisperiode verkoopt men een woning sneller via de bieden-vanaf-prijs-methode. 
Daar staat tegenover dat de verkoopprijs die men ontvangt via deze methode lager is. Dit betekent 
dat verkopende partijen in een crisisperiode een afweging moeten maken tussen een snellere ver-
kooptijd (vanaf-prijs) en een hogere verkoopprijs (reguliere vraagprijs). Het doel van dit artikel is om 
de effecten van verkoopmethode op verkoopprijs en verkooptijd in te schatten in een herstellende 
woningmarkt en deze effecten te vergelijken met de effecten in een crisisperiode. Op basis van NVM 
data en hedonische regressie-analyses komen we tot de conclusie dat de bieden-vanaf-prijsmetho-
de in de herstelperiode aantrekkelijker is geworden ten opzichte van de crisisperiode; het leidt tot 
een hogere verkoopprijs én een snellere verkoop van een woning. 
door Ingrid Janssen en Roger Bougie
De bieden-vanaf-prijsmethode is aan een 
gestage opmars bezig als verkoopmethode van 
woningen. In 2011 werden er 139 woningen via 
een bieden-vanaf-prijsmethode verkocht. Vijf 
jaar later zijn dat er 2.227; ongeveer 16 keer zo 
veel.
De bieden-vanaf-prijsmethode geeft potentiële 
kopers de mogelijkheid vanaf een vooraf vastge-
steld bedrag te kunnen bieden op een woning. 
Deze methode lijkt op het principe van een op-
bodveiling, maar onderscheidt zich daarvan 
doordat potentiële kopers niet noodzakelijker-
wijs binnen een beperkte tijd hoeven te reage-
ren. Eerder onderzoek heeft uitgewezen dat 
de keuze voor een bepaalde verkoopmethode 
een sterke invloed heeft op de verkoopprijs en 
verkooptijd van een woning (Pillen, Bougie en 
Janssen, 2015). De resultaten van dit eerdere 
onderzoek suggereren dat de bieden-van-
af-prijsmethode leidt tot een halvering van de 
verkooptijd, waarbij de verkoopprijs gemid-
deld 4,4% lager is ten opzichte van de reguliere 
vraagprijsmethode. 
Vanaf-prijs in een herstellende woning-
markt
Dit artikel bouwt verder op de resultaten van 
eerder onderzoek naar de effecten van ver-
koopmethode op verkoopprijs en verkooptijd. 
De resultaten van het onderzoek van Pillen et 
al. zijn interessant, maar hebben vooral betrek-
king op de crisisperiode in de woningmarkt. 
Het doel van dit artikel is om vast te stellen of 
de effecten van een bepaalde verkoopmethode 
op verkoopprijs en verkooptijd afhankelijk zijn 
van de marktomstandigheden waarin men de 
woning aanbiedt. De centrale vraag is op basis 
TABEL 1  TOENAME GEBRUIK BIEDEN-VANAF-PRIJS (1-01 2009 TOT 25-11 2016)
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
98 147 139 300 590 985 1.908 2.227
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hiervan: verschillen de effecten van verkoopme-
thode op verkoopprijs en verkooptijd in een pe-
riode van herstel ten opzichte van een periode 
van crisis? De resultaten van dit onderzoek zijn 
relevant voor particuliere verkopers van wonin-
gen, woningcorporaties, makelaars en banken; 
op basis van de onderzoeksresultaten is men in 
staat om weloverwogen beslissingen te nemen 
met betrekking tot de verkoopmethode van een 
woning in een markt die aan het herstellen is. 
Proposities 
De resultaten van Pillen et al. (2015) wijzen uit 
dat het hanteren van de bieden-vanaf-prijs-
methode leidt tot een gemiddeld 4,4% lage-
re verkoopprijs ten opzichte van de reguliere 
vraagprijsmethode. Een eerste verklaring voor 
dit resultaat is dat kopers een lagere vraag-
prijs associëren met een lage(re) kwaliteit 
van een product of dienst (Dodds, Monroe & 
Grewal, 1991; Haurin, 2013). Dit kan ervoor zor-
gen dat het bod (het offer) dat de koper bereid 
is te doen, afneemt als de vraagprijs lager is. Het 
gevolg hiervan is mogelijk een lagere verkoop-
prijs. Een tweede mogelijke verklaring voor dit 
resultaat is dat in de periode waarop het onder-
zoek van Pillen et al. betrekking heeft, kopers de 
bieden-vanaf-prijs mogelijk hebben opgevat als 
een lagere vraagprijs. De relatieve onbekend-
heid van deze methode in die periode, maakt 
dat het voor kopers onnatuurlijk aanvoelt om 
boven ‘de vraagprijs’ te bieden, zoals dat ook 
niet bij de reguliere vraagprijsmethode ge-
beurt, althans niet in een markt in crisis (zie ook 
Haurin, 2013). Deze onbekendheid met de bie-
den-vanaf-prijsmethode kan leiden tot geredu-
ceerde biedingen en daarmee resulteren in een 
lagere opbrengstwaarde. We verwachten dat 
deze laatste verklaring in mindere mate opgaat 
in de periode van herstel. De bieden-vanaf-prijs- 
methode wordt immers steeds meer gebruikt 
en is daarmee steeds bekender. Er kan ten-
slotte een effect optreden dat op een andere 
manier gerelateerd is met de situatie op de 
woningmarkt. Als de krapte in de woningmarkt 
toeneemt, kan een bieden-vanaf-prijsmethode 
in de ogen van de koper het karakter van een 
veiling krijgen. Koster en Rouwendal (2017) 
suggereren dat het aanbieden van producten 
via een veiling tot hoge en zelfs te hoge prijzen 
kunnen leiden. Onderzoeksresultaten van 
Merlo en Ortalo-Mangé (2004) ondersteunen 
dit idee. Op basis hiervan komen we tot twee 
proposities. 
1.  Het prijsverschil tussen woningen die wor-
den aangeboden via een reguliere vraag-
prijsmethode of een bieden-vanaf-prijs- 
methode, is in een periode van herstel klei-
ner dan in de crisisperiode.
  
  De bieden-vanaf-prijsmethode kenmerkt 
zich door een aanzienlijk lagere prijsstelling 
dan die van woningen die worden aange-
boden met de reguliere vraagprijsmethode. 
De vanafprijs is een bodemprijs die aangeeft 
vanaf welk bedrag verkopers bereid zijn 
om met potentiële kopers in onderhande-
ling te treden. Vanuit de literatuur is bekend 
dat een lagere prijsstelling leidt tot meer po- 
tentiële kopers, waardoor de verkoopkans 
- soms tot meer dan 50% - wordt verhoogd 
en de verkooptijd (aanzienlijk) wordt gere- 
duceerd (Knight, 2002; DeWit, 2011; Van de 
Minne & Conijn, 2011). Dit vormt een moge-
lijke verklaring voor het effect van verkoop-
methode op verkooptijd in het eerdere 
onderzoek van Pillen et al. (2015). Dit effect 
(een halvering van de verkooptijd) heeft ech-
ter betrekking op een woningmarkt in crisis. 
Omdat in een markt die herstelt alle wonin-
gen sneller worden verkocht, verwachten 
we dat het effect van verkoopmethode op 
verkooptijd in een situatie van herstel kleiner 
is dan in een situatie van crisis. Onze tweede 
propositie luidt daarom:
2.  In een herstellende markt is het effect van de 
verkoopmethode op de verkooptijd kleiner 
dan in een woningmarkt in een crisisperiode. 
Methode
De hedonische prijsmethode (Rosen, 1974) is 
gebruikt om de effecten van verschillende ver-
koopmethoden op de verkoopprijs van een 
woning te onderzoeken. Dit algemene model, 
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dat niet specifiek voor de woningmarkt is 
ontwikkeld, is in dit onderzoek aangepast aan 
de specifieke omstandigheden die optreden bij 
de verkoop van woningen (Baranzini et al., 2008; 
Malpezzi, 2003; Pillen et al., 2015). Om in het mo-
del het effect van de onafhankelijke variabele 
verkoopmethode op de afhankelijke variabele 
verkoopprijs zuiver te kunnen inschatten, wordt 
er gecontroleerd op relevante variabelen. Daar-
naast zijn aan het model vaste locatie-effecten 
toegevoegd op basis van viercijferige postco-
des, met als doel te corrigeren voor ruimtelijke 
verschillen tussen de samples (woningen die 
verkocht zijn via de bieden-vanaf-prijsmethode 
en de reguliere vraagprijsmethode). 
Voor het vaststellen van het effect van verkoop-
methode op verkooptijd is een soortgelijk model 
gehanteerd. In dit geval is niet de verkoopprijs 
van een woning, maar de verkooptijd de afhan-
kelijke variabele. 
Om vast te stellen of de effecten van verkoop-
methode in de herstelperiode verschillen van 
de effecten in de crisisperiode, zijn er telkens 
twee modellen geschat: het eerste model heeft 
betrekking op de crisisperiode, het tweede mo-
del op de herstelperiode. Deze methode heeft 
de voorkeur boven het gebruik van interactie- 
termen indien de verwachting is dat de sterkte 
(in plaats van de richting) van het effect van 
de onafhankelijke op de afhankelijke variabele 
wordt beïnvloed door de modererende variabele 
(Andersson, Cuervo-Cazurra & Nielsen, 2014). 
De uiteindelijke modellen die worden getoetst 
zien er als volgt uit:
Hedonisch prijsmodel:
Ln VKPijt = ß0 + ß1VMijt + ß2Fijt + fj + εi 
Verkooptijdmodel: 
Ln VKTijt = ϕ0 + ϕ1VMijt + ϕ2Fijt + fj + εi 
Waarbij:
Ln VKPijt  =  natuurlijke logaritme van de verkoopprijs van woning i, postcode j, marktsituatie t
Ln VKTijt =  natuurlijke logaritme van de verkooptijd van woning i, postcode j, marktsituatie t
VM
i




 =  de fysieke kenmerken van woning i, postcode j, marktsituatie t
f
j
  = vaste effecten op viercijferige postcode
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Beide modellen worden tweemaal geschat; 
telkens één keer voor de crisisperiode en één 
keer voor de herstelperiode. Vaste locatie- 
effecten op basis van viercijferige postcodes zijn 
bedoeld om te corrigeren voor ruimtelijke ver-
schillen tussen de samples. Door het opnemen 
van relevante controlevariabelen kan er een 
zuivere inschatting van het effect van verkoop-
methode op verkooptijd en verkoopprijs worden 
gemaakt. De uiteindelijke selectie van controle-
variabelen is gebaseerd op eerder onderzoek 
naar de Nederlandse woningmarkt (Brounen 
& Kok, 2011; De Wit, 2011; Pillen et al., 2015; 
Schilder & Conijn, 2010, Schilder, Conijn en 
Francke, 2014). De geselecteerde variabelen zijn 
in tabel 2 weergegeven. 
TABEL 2  COVARIATEN IN HEDONISCH  
PRIJSMODEL EN VERKOOPTIJDMODEL
 Covariaten:
	 › Fysieke woningkenmerken (F):
  � LN M2 woonoppervlak (ratio)
   � Type (nominaal):
    – Appartement
    – Tussenwoning
    – Schakelwoning
    – Hoekwoning
    – Helft-van-dubbel
    – Vrijstaand
   � Bouwperiode (ordinaal):
    – Voor 1945
    – 1945-1970
    – 1971-1990
    – Na 1990
   � Perceelgrootte (ordinaal):
    – 0 tot 200
    – 200 tot 500
    – 500 tot 1.000
    – >= 1.000
   �  Onderhoud binnen (dichotoom, 
1=’goed’)
   �  Onderhoud buiten (dichotoom, 
1=’goed’)
   � Isolatiekwaliteit (ratio, schaal 0-5)
   � Cv-ketel (dichotoom, 1= ‘aanwezig’)
Data
Het onderzoek maakt gebruik van data die be-
schikbaar zijn gesteld door de NVM. De totale 
gezuiverde dataset bevat 49.270 woningtrans-
acties van de in totaal circa 1,2 miljoen woning-
transacties die in de periode 1 januari 2009 tot 
en met 25 november 2016 hebben plaatsgevon-
den. Hierin zitten alle 6.394 woningen die in deze 
periode via een bieden-vanaf-prijsmethode zijn 
verkocht en 42.876 woningen die zijn verkocht 
via een reguliere vraagprijsmethode. De 42.876 
woningen betreffen een aselecte steekproef van 
alle reguliere vraagprijstransacties. 
De vanaf-prijstransacties zijn geselecteerd door 
in verkoopteksten bij bestaande woningen te 
zoeken op de termen ‘bieden vanaf’, ‘vanaf-
prijs’ en ‘vanaf prijs’. Zogenaamde ‘switch-trans-
acties’ zijn niet meegenomen in de dataset. 
Switch-transacties zijn transacties waarvan het 
vermoeden bestaat dat de woningen aanvan-
kelijk met een reguliere vraagprijs werden aan-
geboden en waarvoor op een zeker moment is 
“geswitcht” naar een bieden-vanaf-prijs.
Twee marktsituaties: crisis en herstel
Op basis van het aantal verkochte woningen, de 
prijsontwikkeling en krapte-indicator zijn twee 
verschillende marktomstandigheden vastge-
steld; een crisisperiode en een herstelperiode. 
Figuur 1 geeft de overgang tussen de crisis- en 
herstelperiode weer. De crisisperiode is vast-
gesteld als de periode tussen 1 januari 2009, de 
datum waarop de eerste vanaf-prijstransactie is 
geregistreerd en 1 april 2013. Deze periode wordt 
gekenmerkt door een gering aantal verkochte 
woningen, dalende transactieprijzen (ondanks 
lichte opleving begin 2010) en een ruime keuze 
voor de consument. De periode die hierop volgt 
kan worden aangeduid als de herstelperiode. 
In deze periode is er sprake van een toena-
me van het aantal verkochte woningen, een 
positieve ontwikkeling in de transactieprijs en 
een krimpend aanbod voor de kopende consu-
ment.1
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FIGUUR 1  ONDERSCHEID WONINGMARKT IN CRISIS EN HERSTELLEND









De krapte-indicator is een indicator die aangeeft hoe ruim/krap de markt is en wordt per kwartaal als volgt berekend: 3 * aantal te koop op 
moment t / aantal transacties in kwartaal waarin transactie valt.
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De crisis- en herstelperiode nader 
beschouwd
Tabel 3 geeft inzicht in de gemiddelde verkoop-
prijs en verkooptijd van woningen in de dataset 
in de crisis- en de herstelperiode. Daarbij valt 
onmiddellijk op dat de gemiddelde verkoop-
prijs in de herstelperiode lager is dan in de crisis- 
periode. Ook is de verkooptijd gemiddeld lan-
ger in de herstelperiode dan in de crisisperio-
de. Dit wijst op een na-ijl effect: woningen die 
te koop gezet zijn in de crisisperiode worden 
pas in de herstelperiode verkocht. Ondanks 
de stijgende prijzen, is het prijsniveau nog niet 
hersteld tot op het niveau van vóór de crisis. 
Uit de tabel valt tevens af te leiden dat bij de 
bieden-vanaf-prijsmethode 54,9% (in de crisis-
periode) en 64,3% (in de herstelperiode) van 
de woningen werkelijk boven de vanaf-prijs 
worden verkocht. Bij de reguliere vraagprijs- 
methode is dit vanzelfsprekend in veel mindere 
mate het geval, hoewel er in de herstelperiode 
toch nog 7,1% van de woningen boven de vraag-
prijs is verkocht. 
De feitelijke transactieprijs ligt bij de bie-
den-vanaf-prijs gemiddeld gezien dicht bij de 
oorspronkelijke vraagprijs. In de herstelperio-
de zien we dat dit verschil groter is (gemiddeld 
4.716 euro boven de bieden-vanaf-prijs). Meer 
krapte op de markt leidt tot een hoger bod. 
Belangrijk om te vermelden is dat op basis van 
deze beschrijvende analyses geen conclusies 
kunnen worden getrokken met betrekking tot 
de effecten van verkoopmethode op verkoop-
prijs en verkooptijd. Dit kan wel op basis van de 
uitgevoerde regressieanalyses. Deze analyses, 
die worden gepresenteerd in de volgende para-
graaf, geven inzicht in de effecten van verkoop-
methode op verkooprijs en verkooptijd waarbij 
er wordt gecontroleerd op relevante covariaten 
zoals de fysieke kenmerken en de locaties. 
Effecten van verkoopmethode op  
verkoopprijs en verkooptijd
De resultaten van de hedonische regressie-ana-
lyses worden gepresenteerd in tabel 4 en 5. De 
resultaten in tabel 4 laten zien dat een reguliere 
vraagprijsmethode in de crisisperiode leidt tot 
een hogere verkoopprijs dan de bieden-van-
af-prijsmethode. In de herstelperiode is dit juist 
andersom; de reguliere vraagprijsmethode leidt 
in deze periode juist tot een lagere verkoopprijs 
dan de bieden-vanaf-prijsmethode. Meer speci-
fiek wijzen de analyses uit dat het effect van de 
bieden-vanaf-prijsmethode op de verkoopprijs 
in de crisisperiode -0,064 bedraagt; het negatie-
ve effect (ten opzichte van de vraagprijs) van 
deze verkoopmethode op de verkoopprijs van 
een woning is met andere woorden 6,4%2.
TABEL 3  BESCHRIJVENDE ANALYSE VERSCHIL MARKTOMSTANDIGHEDEN








vraag prijs (RV) 
N=19.571


















Transactieprijs (x € 1.000,-) 229,03 127,95 238,65 129,81 209,96 96,29 235,03 127,06
Oorspronkelijke vraagprijs 
(x € 1.000,-) 
227,53 131,83 264,08 152,28 205,29 97,25 256,20 153,36
Transactieprijs–
oorspronkelijke vraagprijs (€)
1.492 26,96 -25.648 46,74 4.716 16,10 -21.123 63,64
Aantal verkochte woningen 









Verkooptijd in dagen 88,15 91,78 220,77 248,76 89,14 117,59 251,00 367,53
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Na correctie3 bedraagt het effect 6,2%. Het ef-
fect van de bieden-vanaf-prijsmethode op de 
verkoopprijs in de herstelperiode is positief4 en 
bedraagt 0,008; ook na correctie bedraagt het 
effect 0,8%. Het verschil in verkoopprijs is daar-
mee veranderd van een negatief effect in een 
klein (maar significant) positief effect. Dat wil 
zeggen dat de verkoper die in de herstelperiode 
kiest voor een bieden-vanaf-prijsmethode (an-
ders dan in de crisisperiode) niet meer hoeft ‘in 
te leveren’ ten opzichte van de reguliere vraag-
prijsmethode. Deze resultaten zijn in lijn met 
propositie 1, waarin wordt gesteld dat het (nega-
tieve) prijsverschil tussen woningen die worden 
aangeboden via een reguliere vraagprijsmetho-
de en een bieden-vanaf-prijsmethode in een 
TABEL 4  EFFECTEN VAN VERKOOPMETHODEN EN COVARIATEN OP VERKOOPPRIJS 
 Afhankelijke variabele Natuurlijke logaritme van de verkoopprijs
Effect vanafprijs (crisis) Effect vanafprijs (herstel)
Constante 9,287*** [0,038] 8,357*** [0,028]
Onafhankelijke variabele:






















Bouwperiode (ref. Voor 1945)
 – 1945-1970
 – 1971-1990







M2 Perceel (ref. 1 tot 200)
 – 0, onbekend
 – 201 tot 500
 – 501 tot 1.000










 – Binnen (1 = ‘goed’)






 – 1 soort
 – 2 soorten
 – 3 soorten
 – 4 soorten











Cv-ketel aanwezig (1= ‘ja’) 0,088*** [0,007] 0,055*** [0,006]
Aantal waarnemingen     20.336     28.934
R-sq.     0,696     0,749
 
Noot: Standaardfout is gecorrigeerd voor heteroscedasticiteit en staat tussen haakjes, significantieniveaus (***,< 0.01; **, <0.05; *, <0.10).
38 | juli 2018 | Real Estate Research Quarterly
periode van herstel kleiner is dan in een crisis- 
periode. Sterker nog, de resultaten bevestigen 
de suggestie van Koster en Rouwendal (2017) ) 
dat als de krapte in de woningmarkt toeneemt, 
een bieden-vanaf-prijsmethode het karakter 
van een veiling krijgt voor potentiele kopers. Dit 
kan uiteindelijk leiden tot hoge en te hoge prijzen.
De tweede vraag die in dit artikel wordt beant-
woord is hoeveel sneller een woning wordt ver-
kocht in de crisis- en de herstelperiode bij gebruik 
van een bieden-vanaf-prijsmethode. Deze vraag 
kan worden beantwoord op basis van de uitkom-
sten van de volgende regressieanalyses. 
De effecten van de bieden-vanaf-prijsmethode op 
de verkooptijd zijn zoals verwacht negatief. De 
resultaten laten zien dat zowel in de crisisperiode 
als in de herstelperiode een reguliere vraagprijs-
methode leidt tot een langere verkooptijd dan de 
bieden-vanaf-prijsmethode. Meer specifiek laten 
de analyses (tabel 5) zien dat het effect van de bie-
den-vanaf-prijsmethode op de verkooptijd in de 
crisisperiode -0,764 bedraagt; het negatieve effect 
(ten opzichte van de vraagprijs) van deze ver-
koopmethode op de verkooptijd van een woning 
is met andere woorden 76,4%. Na correctie be-
draagt het effect 53,4%. Deze uitkomst is in lijn 
met de uitkomsten van Pillen et al. (2015). Het ef-
fect van de bieden-vanaf-prijsmethode op de ver-
koopprijs in de herstelperiode is, in lijn met proposi-
tie 2, significant kleiner dan in de crisisperiode (zie 
eindnoot 4) en bedraagt -0,633; na correctie be-
draagt het effect 46,9%. Het verschil in verkooptijd 
tussen beide verkoopmethoden neemt daarmee 
af in de herstelperiode ten opzichte van de crisis-
periode. In een crisisperiode de woning verkopen 
via een bieden-vanaf-prijsmethode gaat 2,1 maal 
zo snel als bij de reguliere vraagprijsmethode; in 
een periode van herstel is dat 1,9 maal zo snel. We 
komen hier in de volgende paragraaf op terug via 
een concreet rekenvoorbeeld. 
Rekenvoorbeelden
Om de effecten van de verkoopstrategie op 
verkoopprijs en verkooptijd in tijden van cri-
sis en herstel inzichtelijk te maken geven we 
hier twee rekenvoorbeelden. We werken in dit 
rekenvoorbeeld met de gemiddelde verkoop-
prijs (€ 233.459) en de gemiddelde verkooptijd 
(218 dagen) van een woning in de dataset. 
Voorbeeld 1: Effecten van verkoopmethode 
tijdens de crisisperiode
Een woning wordt via de reguliere vraagprijs-
methode voor € 233.459 verkocht. De verkoop-
tijd bedraagt 218 dagen. Als deze woning zou 
worden aangeboden via de bieden-vanaf-prijs-
methode zou de verkoopprijs van de woning 
€ 218.985 bedragen. Dit is een prijsverschil van 
€ 14.474. De woning zou in dit geval binnen 102 
dagen zijn verkocht; dat is 116 dagen sneller dan 
via de reguliere vraagprijsmethode. Voor elke 
dag dat men de woning sneller verkoopt levert 
men € 125 in op de verkoopprijs.5
Voorbeeld 2: Effecten van verkoopmethode 
tijdens de herstelperiode
Een woning wordt via de reguliere vraagprijs-
methode voor €  233.459 verkocht. De ver-
kooptijd bedraagt 218 dagen. Als deze woning 
zou worden aangeboden via de bieden-van-
af-prijs-methode dan zou de verkoopprijs van 
deze woning €  235.327 bedragen. De woning 
zou met deze methode in 116 dagen zijn ver-
kocht. Dit voorbeeld laat zien dat het prijsver-
schil in de herstelperiode, anders dan in de 
crisisperiode, positief is (€  1.868). Via de bie-
den-vanaf-prijs-methode verkoopt men het 
huis bovendien 102 dagen sneller dan via de 
reguliere vraagprijsmethode. 
De bovenstaande rekenvoorbeelden laten zien 
dat de afweging die de verkopende partij in 
de crisisperiode moest maken (sneller verko-
pen via de bieden-vanaf-prijsmethode of een 
hogere verkoopprijs via de reguliere vraagprijs-
methode) in de herstelperiode niet meer aan 
de orde is. Het hanteren van een bieden-van-
af-prijsmethode leidt in de herstelperiode tot 
een (licht) hogere verkoopprijs én een snellere 
verkoop van de woning. Een bieden-vanaf-prijs-
strategie biedt in een herstellende woningmarkt 
enkel voordelen ten opzichte van de reguliere 
vraagprijsmethode. 
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TABEL 5  EFFECTEN VAN VERKOOPMETHODEN EN COVARIATEN OP VERKOOPTIJD 
Afhankelijke variabele Natuurlijke logaritme van de verkooptijd 
Effect vanafprijs (crisis) Effect vanafprijs (herstel)
Constante 3,543*** [0,219] 3,518***  [0,183]
Onafhankelijke variabele:











-0,148  [0,168] 
0,027 [0,181] 









Bouwperiode (ref. Voor 1945)
 – 1945-1970
 – 1971-1990







M2 Perceel (ref. 1 tot 200)
 – 0, onbekend
 – 201 tot 500
 – 501 tot 1.000










 – Binnen (1 = ‘goed’)






 – 1 soort
 – 2 soorten
 – 3 soorten
 – 4 soorten











Cv-ketel aanwezig (1= ‘ja’) 0,039 [0,038] 0,031  [0,037]
Aantal waarnemingen     20.336     28.934
R-sq     0,038     0,057
 
Noot: Standaardfout is gecorrigeerd voor heteroscedasticiteit en staat tussen haakjes, significantieniveaus (***,< 0.01; **, <0.05; *, <0.10).
Effecten bij een krappe markt:  
exploratieve analyses
Enkele lokale woningmarkten kennen inmiddels 
tekenen van krapte. Koster en Rouwendal (2017) 
hebben in een eerdere studie laten zien dat 
in een krappe markt woningen relatief vaak 
boven de vraagprijs worden verkocht. Een 
eerste interessante vraag is of de verkoop- 
methode samenhangt met het verkopen van een 
woning boven de vraagprijs. Uit een beschrijven-
de analyse van de NVM data blijkt dat van de 
618 bieden-vanaf-prijs-transacties in de steden 
Amsterdam, Utrecht en Groningen, gedurende 
de periode van krapte, maar liefst 93% van de 
woningen boven de vraagprijs is verkocht. Van 
de woningen die via een reguliere vraagprijs- 
methode werden aangeboden in dezelfde perio-
de is 37% boven de vraagprijs verkocht. 
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De dataset voor de steden Amsterdam, Utrecht 
en Groningen stelt ons in staat om het effect van 
verkoopmethode op verkoopprijs en verkooptijd 
in een krappe woningmarkt in te schatten. We de-
finiëren een krappe woningmarkt als een markt 
met een krapte-indicator lager dan 5.6 Tabel 6 
geeft de resultaten van de hedonische regres-
sie-analyses (met vaste locatie-effecten) weer. 
Uit de resultaten blijkt dat de gesignaleerde 
trends doorzetten; een bieden-vanaf-prijs- 
methode heeft in een krappe marktsituatie een 
significant positief effect op de verkoopprijs 
(+ 2,4%) van een woning (ten opzichte van -6,2% 
in de crisisperiode en +0,8% in de herstelperio-
de). In een krappe markt leidt de bieden-van-
af-prijs tot een 38,1% snellere verkooptijd (ten 
opzichte van 53,4% in de crisisperiode en 46,9% 
in de herstelperiode). Onze conclusie op ba-
sis van deze exploratieve resultaten is dat hoe 
krapper de woningmarkt, hoe meer het voor de 
hand lijkt te liggen om een bieden-vanaf-prijs-
methode te hanteren. 
Conclusies
In herstellende en krappe woningmarkten biedt 
een bieden-vanaf-prijsstrategie enkel voordelen 
ten opzichte van de reguliere vraagprijs-me-
thode. Deze verkoopmethode leidt onder deze 
marktomstandigheden tot een snellere verkoop 
van een woning en een hogere verkoopprijs. 
Toekomstig onderzoek op basis van een grotere 
dataset zou deze resultaten kunnen bevestigen. 
Samenvattend wijzen de resultaten van dit 
onderzoek uit dat de gehanteerde verkoop- 
methode invloed heeft op de verkoopprijs en 
de verkooptijd van een woning, zowel in een 
crisis- als in een herstelperiode. Zowel pro- 
positie 1 als propositie 2 worden bevestigd door 
de resultaten van het onderzoek. 
Crisisperiode
De resultaten van eerder onderzoek (Pillen et 
al., 2015) worden bevestigd. In de crisisperiode 
is het effect van de bieden-vanaf-prijsmethode 
ten opzichte van de reguliere vraagprijsmetho-
de op verkoopprijs -6,2%. Het effect op ver-
kooptijd is -53,4%. In de crisisperiode verkoopt 
men een woning sneller via de bieden-van-
af-prijsmethode. Daar staat tegenover dat de 
verkoopprijs via deze methode lager is. Dit be-
tekent dat verkopende partijen in een crisispe-
riode een afweging moeten maken tussen een 
snellere verkooptijd (via een bieden-vanaf-prijs-
methode) en een hogere verkoopprijs (via een 
reguliere vraagprijs methode).
Herstelperiode
Het effect van de bieden-vanaf-prijsmethode 
(ten opzichte van de reguliere vraagprijsme-
thode) op verkoopprijs en verkooptijd is in de 
herstelperiode anders dan in de crisisperiode. 
TABEL 6  EFFECTEN VAN VERKOOPMETHODEN IN KRAPPE WONINGMARKT (UTRECHT,  
AMSTERDAM, GRONINGEN) 




Effect vanaf-prijs  
methode (krapte)
Effect vanaf-prijs  
methode (krapte)
Constante 8,719*** [0,107] 3,241***  [0,482]
Onafhankelijke variabele:
Verkoopmethode (1=vanafprijs) 0,024**  [0,011] -0,480***  [0,075]
Covariaten:
Niet getoond
Aantal waarnemingen 1.893 1.893
 R-sq 0,833 0,043
 
Noot: Standaardfout is gecorrigeerd voor heteroscedasticiteit en staat tussen haakjes, significantieniveaus (***,< 0.01; **, <0.05; *, <0.10).
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In de herstelperiode is het effect van de bie-
den-vanaf-prijsmethode ten opzichte van de 
reguliere vraagprijsmethode op verkoopprijs 
0,8% (een positief effect!). Het effect op ver-
kooptijd wordt minder, maar blijft met -46,9% 
aanzienlijk. Deze resultaten suggereren dat de 
bieden-vanaf-prijsstrategie in een herstellende 
woningmarkt enkel voordelen biedt ten opzich-
te van de reguliere vraagprijsmethode. 
Periode van krapte
De bovengenoemde trend lijkt door te zetten in 
een periode van krapte. Exploratieve analyses 
wijzen uit dat hoe krapper de woningmarkt is, 
hoe meer het voor de hand lijkt te liggen om een 
bieden-vanaf-prijsmethode te hanteren. Deze 
verkoopmethode leidt tot een kortere verkoop-
tijd én een hogere verkoopprijs dan de reguliere 
vraagprijsmethode. Deze resultaten zijn in lijn 
met de resultaten van eerder onderzoek (Koster 
en Rouwendal, 2017).
De bovenstaande resultaten kunnen particu-
liere verkopers, makelaars, banken en andere 
betrokkenen bij de verkoop van een woning 
helpen om evidence-based te handelen. De 
afweging die de verkoper in tijden van crisis 
moet maken (hogere verkoopprijs of kortere 
verkooptijd) is in een periode van herstel en van 
toenemende krapte niet meer aan de orde. De 
resultaten wijzen uit dat in een herstelperiode 
de bieden-vanaf-prijsmethode aantrekkelijker 
is geworden ten opzichte van de crisisperio-
de. Het verschil in verkoopprijs is positief en 
de verkooptijd is korter. Hoewel het verschil in 
verkooptijd is teruggelopen is dit nog steeds 
aanzienlijk (46,9%). Daarmee lijkt de keuze voor 
de bieden-vanaf-prijsmethode in een periode 
van herstel voor de hand te liggen. 
De auteurs bedanken NVM voor het beschikbaar 
stellen van de data.
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Voetnoten
1.  De auteurs van dit artikel bedanken Frank Harleman van de NVM voor zijn waardevolle suggesties met betrekking tot het 
maken van een onderscheid tussen de crisis- en herstelperiode. 
2.  De coëfficiënt van een dummy-variabele op een logaritmisch getransformeerde afhankelijke variabele moet worden 
geïnterpreteerd als de procentuele verandering in de afhankelijke variabele die samenhangt met (in dit specifieke voorbeeld) 
het toepassen van bieden-vanaf-prijsmethode ten opzichte van de reguliere vraagprijsmethode (de baseline-categorie), 
waarbij de andere variabelen in het model constant zijn gehouden (Halvorsen en Palmquist, 1980; Hardy, 1993; Kennedy, 
1981). 
3.  Omdat er bij het maken van deze inschatting gewerkt is met het natuurlijke logaritme van vraagprijs en omdat 
verkoopmethode een dichotome variabele is, dient er voor het maken van een inschatting van het effect de exp(c)-1 te 
worden genomen. 
4.  Een model waar de marktsituatie als interactieterm is toegevoegd, laat zien dat de effecten van verkoopstrategie op prijs 
significant van elkaar verschillen. De interactieterm (verkoopstrategie x marktsituatie) is significant. Dit wijst erop dat de 
effecten per marktsituatie significant van elkaar verschillen (p-waarde < .001).
5.  Makelaars kunnen berekenen wat de baten zijn van sneller verkopen. Door de verwachte snellere verkooptijd en de 
specifieke hypotheekrente van de verkopende partij, te vergelijken met het verlies in transactieprijs. De auteurs bedanken een 
anonieme reviewer van dit paper voor deze waardevolle suggestie. 
6.  De krapte-indicator is een indicator die aangeeft hoe ruim/krap de markt is en wordt per kwartaal als volgt berekend: 3 * 
aantal te koop op moment t / aantal transacties in kwartaal waarin transactie valt.
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AGENDA
14
  14 september 2018 – VASTGOED TALENT SEMINAR  
  Locatie: Amsterdam School of Real Estate 
Het Vastgoed Talent Seminar 2018 wordt jaarlijks georganiseerd door VOGON. Een middag  
om inspiratie op te doen, kennis te vergaren en vastgoedprofessionals te ontmoeten!
Masterstudenten van universiteiten en post-initiële instellingen delen hun onderzoeksbevindin-
gen met een gemêleerde groep vastgoedprofessionals. Als masterstudent heb je nu de kans om 
je scriptie te presenteren op het Vastgoed Talent Seminar! 
Studeer je af in studiejaar 2017-2018 met een vastgoedgerelateerde scriptie? Doe dan mee en 
maak kans op publicatie van je artikel in de Real Estate Research Quarterly en op de website 
van de ASRE en geef je carrière een vliegende start. Geef je nu op door een mail te sturen met je 
naam en scriptietitel naar Ciska Damen: c.damen@asre.nl.
Uiteraard zijn bezoekers, collega’s, vrienden en kennissen deze middag ook van harte welkom.
1
 1 november 2018 – ASRE Open dag 
   Overweegt u een vastgoedopleiding te gaan volgen? Kom naar de Open dag voor 
een proefcollege en/of een kennismaking. www.asre.nl 
23
 23 november 2018 – VOGON Symposium 
   Thema: Vastgoed & Risico: Omgaan met onzekerheden in de vastgoedmarkt 
Locatie: Sweco Nederland, De Bilt, Utrecht
 
Grote trends als urbanisatie, globalisatie en technologische ontwikkelingen brengen ook een 
aantal risico’s met zich mee, met name op de gebruikersmarkt. De vraag naar winkelvastgoed 
wordt beïnvloed door online winkelen en het veranderde consumentengedrag, de vraag naar 
kantoren is fundamenteel gewijzigd en nieuwe innovatie kantoorconcepten treden toe in de 
markt. De vraag naar logistiek lijkt daarnaast niet op te kunnen, terwijl robotisering en automati-
sering invloed hebben op de vraag naar en ruimtelijke inpassing van logistieke ruimten. 
Tijdens het symposium gaan de sprekers vanuit verschillende invalshoeken in op de onzekerhe-
den in de vastgoedmarkt en hoe hiermee gefundeerd kan worden omgegaan. 
 
Sprekers (onder voorbehoud van wijzigingen)
Paul Hilbers, Directeur Financiële Stabiliteit, DNB
Josje Hoekveld, Woningmarktanalist, AM
Bart Vink, Head of Research and Strategy, Redevco
 
Meer informatie en aanmelden kan via de website vogon.nl
44 | juli 2018 | Real Estate Research Quarterly
 
Real Estate Research Quarterly is een onafhankelijke uitgave van de Vereniging van Onroerend 
Goed Onderzoekers Nederland (VOGON) in samenwerking met Amsterdam School of Real Estate
 
Real Estate Research 
Quarterly
Zelfbouw van woningen verhoogt sociale cohesie bewoners
door dr. ir. Pauline van den Berg, Kelly van der Wielen MSc, ir. Stephan Maussen  
en prof. dr. Theo Arentze
Eenzijdig aanbod van winkels leidt tot meer winkelleegstand
door dr. Aleid Brouwer en Brian Tool MSc 
Effecten van meervoudige bestemming op transactieprijs  
kantoren
door drs. Wim van der Post, Jorn Damhuis MSc RT en Douglas Konadu MSc
De bieden-vanaf-prijsmethode in een herstellende  
woningmarkt
door dr. ir. Ingrid Janssen en dr. Roger Bougie
Deze uitgave wordt mede mogelijk gemaakt door:
 
Juli 2018 






















Briefpapier Strabo.indd   1 10-03-2009   17:24:41
 
REA
L ESTATE RESEA
RC
H
 Q
U
A
RTERLY JU
lI 2018 JA
A
RG
A
N
G
 17 N
U
M
M
ER 2
